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บทคดัยอ่ 
แผนธุรกิจ สารเคลือบไมท้นไฟภายใต้แบรนด์ NTYP เกิดจากความตั้งใจของผูวิ้จัยท่ี

ต้องการลดการรุนแรงจากการเกิดอัคคีภัยอันเป็นปัญหามาอย่างยาวนาน การสูญเสียทั้งชีวิต และ
ทรัพยสิ์น จนท าให้เกิดความรู้สึกเศร้าใจของผูเ้ผชิญปัญหาน้ี โดยผลิตภณัฑส์ารเคลือบไมท้นไฟจดัท า
ขึ้นเพื่อลดอตัราความเร็วในการลามไฟและหยุดยงัการลามไฟลงดว้ยตวัเองในกรณีเคลือบสารลงบน
พื้นผิวไม ้นอกจากจะไดค้วามสวยงามไม่บดบงัสีจริงของเน้ือไม ้ความแขง็แรง ทนต่อรอยขีดขวน และ
ยงัสามารถเพิ่มความปลอดภยัดา้นอคัคีภยัได ้

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเห็นความส าคญัดา้นความปลอดภยัของชีวิต
และทรัพยสิ์น ผูว้ิจยัเล็งเห็นโอกาสในการท าธุรกิจ สารเคลือบไมท้นไฟ ภายใตแ้บรนด์ NTYP สาร
เคลือบไมท้นไฟประเภท Polyurethan เด่นเร่ืองการยึดเกาะและสามารถใช้งานได้อย่างยาวนาน ช่อง
ทางการขายมีครอบคลุมทั้งสองช่องทางประกอบไปดว้ย ช่องทาง ออนไลน์ และ ออฟไลน์ 

กลุ่มเป้าหมายของแบรนด ์สารเคลือบไมท้นไฟภายใตแ้บรนด ์NTYP พบวา่ Gen X มีช่วง
อายุอยู่ ท่ี  38-53 ทั้ งเพศชายและเพศหญิง มีปีรายได้เฉล่ียอยู่ ท่ี  29,784 มีแนวโน้มในการเป็น
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดเน่ืองจากวุฒิภาวะและพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัการเป็นกลุ่มเป้าหมายโดยคน
กลุ่มน้ีจะเป็นผูน้ าครอบครัวดงันั้นมกัจะเลือกส่ิงดีๆเพื่อครอบครัวเสมอ และมีก าลงัทรัพยม์ากพอท่ีจะ
ซ้ือสินคา้และรองลงมาเป็น Gen Y มีช่วงอายุอยู่ท่ี 21-37 ปี ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีรายไดเ้ฉล่ียอยู่ท่ี 
20,000 บาท  ซ่ึงมีแนวโนม้ในการเปิดใจกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 
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บทที่ 1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 
 

1.1 ที่มาและความส าคญั 
อคัคีภยัในประเทศไทยเกิดขึ้นอย่างต่อเน่ืองในจจุบนัและอาจจะเกินขึ้นอีกในอนาคต 

ยกตัวอย่างเหตุการเพลิงไหม้ท่ีเกิดขึ้ นในประเทศไทยตั้ งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันยกตัวอย่างเช่น 
เหตุการณ์แก๊สระเบิดท่ีถนนเพชรบุรีตดัใหม่ พ.ศ. 2533 ซานกา้ผบั เหตุเพลิงไหมโ้รงงานเคเดอร์ 
พ.ศ. 2536 และเหตุเพลิงไหม้โรงงานท่ีจังหวดัสมุทรปราการ พ.ศ. 2564 (News.trueid, 2564) 
ผลกระทบจากอคัคีภยัท่ีผ่านมาพบว่า สร้างมูลค่าความเสียหายแต่ละคร้ังมีมูลค่าสูงถึงหลกัสิบลา้น
บาท จะเห็นไดว้า่การเกิดอคัคีภยัภายในโรงงานนั้นรุนแรงและสร้างความเสียหายมาก จากขอ้มูลของ
กรมโรงงานอุตสาหกรรมในปี 2562 และ 2563 พบว่าจ านวนอคัคีภยัท่ีเกิดในโรงงานคือ 42 และ 46 
คร้ัง ซ่ึงเป็นจ านวนท่ีใกลเ้คียงกนั กลุ่มประเภทโรงงานท่ีเกิดอคัคีภยัมากท่ีสุดในปี 2562 และ 2563 
คือ กลุ่มโรงงานซ่อมบ ารุง การหล่อหลอมโลหะ โกดงัเก็บสินคา้ และกลุ่มโรงงานประกอบกิจการ
เก่ียวกบัพลาสติก โฟม กระดาษ ยาง (Chata Ittivatana, 2564) 

 
รูปภาพ 1.1 สถิติการเกิดอคัคีภยัในประเทศไทยและมูลค่าความเสียหายจากอคัคีภยั  
 ท่ีมา กรมป้องกนัและบรรเทาสาธารณภยั กระทรวงมหาดไทย, (2563) 

 
เห็นไดว้า่อคัคีภยัเป็นภยัท่ีใกลต้วั เกิดขึ้นง่าย ลุกลามเร็ว หน่ึงในปัจจยัท่ีเกิดการลามไฟ

ไดง้่ายคือ วสัดุท่ีใช ้ประชาชนในประเทศไทยมักใชว้สัดุท่ีท าจากไมม้าใช้อ านวยความสะดวกต่างๆ
เช่น ท่ีอยูอ่าศยั, เฟอร์นิเจอร์, ของตกแต่ง, และ อ่ืนๆ แต่ไมเ้ป็นวสัดุท่ีติดไฟไดง้่ายและลามไฟง่ายเม่ือ
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เกิดอคัคีภยั (Chata Ittivatana, 2564) เพื่อแกปัญหาผลิตภณัฑท่ี์จดัท าขึ้นตอบโจทยค์วามตอ้งการของ
ลูกคา้มากในส่วนของความปลอดภยั สารเคลือบไมท้นไฟมีความสามารถในการหน่วงไฟหรือชะลอ
การลุกลามของไฟใหช้า้ลงและสามารถท าใหไ้ฟดบัลงไดด้ว้ยตวัเองภายในระยะเวลาอนัสั้น ท าใหมี้
เวลามากพอท่ีจะรู้ตวัเพื่อหยดุย ั้งอคัคีภยัใหท้นัเวลา และท าใหไ้ม่เกิดความเสียหาย 

 
 

1.2 แรงกดดัน 5 ประการ– Five force การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจของธุรกจิ
สารเคลือบไม้ 
 

1.2.1 แรงกดดันท่ี1: อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่(Treat 
of New Entrants)  

1.2.1.1 ควาามต้องการเงินลงทุน (-) เน่ืองจากธุรกิจสารเคลือบไม้ 
“NTYP” มีความตอ้งการปัจจยัดา้นวตัถุดิบค่อนขา้งสูงส่วนมากเป็นสารเคมีมีการวิจยัดา้นส่วนผสม
ท าให้ใช้ตน้ทุนสูง รวมไปถุงบรรจุภณัฑ์ท่ีตอ้งมีความแน่นหนามิดชิดและปลอดภยัเน่ืองจากเป็น
วสัดุอนัตราย การจดัส่งค่อนขา้งเป็นปัญหาเน่ืองจากผลิตภณัฑมี์น ้ าหนกัค่อนขา้งมากดงันั้นจึงท าให้
ตน้ทุนเพิ่มมากขึ้นท าให้เกิดความตอ้งการเงินลงทุนมากขึ้น (บริษทั ทีโอเอ เพน้ท์ (ประเทศไทย), 
2560) 

1.2.1.2 อุปสรรคต่อการเขา้สู่ช่องทางการจดัจ าหน่าย (+) ช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีน่าสนใจปัจจุบนัคือช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากง่ายต่อการเขา้ถึงลูกคา้และสะดวกในการ
จดัส่งสินคา้ ลูกคา้ส่วนมากมีความช านาญดา้นการสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ดงันั้นจึงไม่เป็น
ปัญหาหรือส่งผลกระทบต่อการเขา้สู่ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออนไลน์ (กองบรรณาธิการ TCIJ,  
2564) 

1.2.1.3 ความโดดเด่นของผลิตภณ์ั (+) สารเคลือบไมท้นไฟชนิดโพลียู
เทน มีความโดดเด่นท่ีเน้ือฟิลม์มีความใสไม่กลบสีของเน้ือไมเ้ม่ือเคลือบลงบนผิวไมท้ าให้ไม่บดบงั
สีของเน้ือไม ้และเม่ือฟิลม์แข็งตวัยงัสามารถให้ความแขง็แรงทนทานไดเ้หมือนสารเคลือบไมโ้พลียู
ลีเทนทัว่ไปจุดเด่นอีกจุดท่ีส าคญัคือมีความสามารถในการหน่วงไฟเม่ือเกิดอคัคีภยัเกิดขึ้นจะมีความ
ปลอดภยัมากกวา่สารเคลือบไมช้นิททัว่ไป (Tongheng, 2564) 
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1.2.2 แรงกดดันท่ี 2: ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Industry 
competitors) 

1.2.2.1 ลักษณะของผลิตภัณฑ์หรือการบริการ (+) เน่ืองจากเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์แปลกใหม่ยงัและมีประสิทธิภาพดีกว่าสารเคลือบไมช้นิดอ่ืน เพราะสารเคลือบไมช้นิด
โพลียรีูเทนมีความสามารถในการเกาะติดกบัไมไ้ดดี้ท่ีสุดสามารถป้องกบัการหลุดล่อนไดดี้กว่าแบบ
อ่ืนและยงัสามารถหน่วงไฟไดดี้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคดงันั้นจึงเป็นขอ้ไดเ้ปรียบกวา่
คู่แข่งท่ีท าสารเคลือบไมช้นิดโพลียูรีเทนท่ีเน้นแค่ความแข็งแรงทนทาน (ณัฐติยาภรณ์ นะยะเนตร์, 
2564) 

1.2.2.2 จ านวณคู่แข่ง (+) บริษทัประเภทสารเคลือบไมท่ี้เป็นท่ีนิยมใน
ปัจจุบนั 5 บริษทัประกอบดว้ย  TOA, Bager, Shark, RTB, กาแลนท์ และ Chemglaze โดยแต่ละ
บริษทัผลิตสินค่าท่ีมีจุดเด่นแตกต่างกนัออกไป เช่น ทนแดดทนฝนม ป้องกนัยูวี , และไม่หลุดลอก
ง่าย แต่ในส่วนของคุณสมบติัหน่วงไฟยงัไม่มีบริษทัใดจดัท าขึ้นจากขอ้มูลคู่แข่งผลิตภณัฑป์ระเภท
โพลียรีูเทนสีใสในระหวา่ง พ.ศ. 2560 - 2565 ดงันั้นจ านวณคู่แข่งยงัไม่เป็นปัญหา 

1.2.2.3 อตัราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม (+) รายไดโ้ดยเฉล่ียของ
ธุรกิจประเภทสารเคลือบผิวไม ้มีอตัราการเจริญเติบโตทางธุรกิจอยู่ท่ี 100% ปี วดัผลจากปี 2557-
2560 เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีแนวโน้มได้รับความนิยมและจ าเป็นตอ้งใช้ในการก่อสร้างหรือ
ตกแต่งภายในและภายนอกอาคารบา้นเรือน (บริษทั ทีโอเอ เพน้ท ์(ประเทศไทย), 2560) 

  
1.2.3 แรงกดดันท่ี 3: อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ(Bargaining Power of Buyers) 

1.2.3.3 ผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก (+) เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ี
พึ่งคิดคน้ขึ้นมา ไม่มีคู่แข่งท่ีเหมือนกนัโดยปกติของสารเคลือบไมช้นิดโพลียรีูเทนสามารถติดไฟได้
ง่ายอย่างรวดเร็วเปรียบดั่งเช้ือไฟชนิดหนึงและยงัท าให้เกิดควนัหนาแน่นและอาจปล่อยแก๊สพิษ
ออกมา แต่ผลิตภณัฑข์อง “NTYP” สามารถหน่วงไฟและลดการเกิดควนัพิษจากการโดนเผาไหมไ้ด้
ดงันั้นอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อมีนอ้ยเพราะผลิตภณัฑส์ร้างเผื่อตอบโจทยเ์ร่ืองความปลอดภยัดา้น
อคัคีภยัซ่ึงมีคุณค่าต่อผูบ้ริโภค (Chaijaroentech, 2564) 
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1.2.4 แรงกดดันท่ี 4: อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of  
Suppliers)   

การท าธุรกิจสารเคลือบไม ้“NTYP” จะจดัซ้ือวตัถุดิบแลว้น ามาผลิตเองโดยมีการสั่ง
หรือน าเขา้สารเคมีท่ีตอ้งใชจ้ากนั้นผลิตโดยอตัราส่วนจากการวิจยั โดยจะจดัตั้งโรงงานผลิตเองเพื่อ
ลดตน้ทุนการสั่งผลิตในอนาคต 

1.2.4.1 ตน้ทุนการเปลี่ยนผูจ้ดัจ าหน่ายวตัถุดิบสูง (-) วตัถุดิบท่ีเป็นจ าพวก
สารเคมีสามารถหาไดท้ั้งในและต่างประเทศ มีหลากหลายบริษทัให้เลือก แต่เน่ืองจากเป็นบริษทั
ใหม่ยงัไม่มี Conection มากพอท่ีจะใชใ้นการต่อรองต่อผูข้ายวตัถุดิบจึงท าให้ผูข้ายวตัถุดิบมีอ านาจ
การต่อรองมาก (ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการวิจยัจุฬาลงกรณ์มหาวิยาลยั, 2553) 
  

1.2.5 แรงกดดันท่ี 5: ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Treat of Substitutes) 
1.2.5.1 ความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมทดแทน (+) ท่ีมา

ของผลิตภัณฑ์น้ีต้องมีการวิจัยและพฒันาสูตรโดยผูช้  านาญอย่างบริษทัดูราเคม จ ากัด ท่ีคิดค้น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพใช้ระยะเวลาในการจดัท าขึ้นและตน้ทุนในการวิจยัสูง ดงันั้นจึงท าให้ความ
เส่ียงดา้นสินคา้ทดแทนต ่า (ณฐัติยาภรณ์ นะยะเนตร์, 2564) 

 
ตาราง 1.1 สรุปการวิเคราห์สภาวะการแข่งขันจากแรงกดดัน 5 ประการ 

แรงกดดนั 5 ประการ  ผลกระทบต่อธุรกิจ 

อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่  
(Treat of New Entrants)  

+ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม  
(Rivalry Among Existing Competitors) 

+ 

 อ  านาจการต่อของผูซ้ื้อ 
 (Bargaining Power of Customer (buyer)) 

+ 

อ านาจการต่อรองของผขูา้ยวตัถุดิบ 
 (Bargaining Power of Supplier) 

- 
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ตาราง 1.1 สรุปการวิเคราห์สภาวะการแข่งขันจากแรงกดดัน 5 ประการ (ต่อ) 

แรงกดดนั 5 ประการ  ผลกระทบต่อธุรกิจ 

ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน 
 (Treat of Substitute products) 

+ 

หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกจิ 
          (-) หมายถึง เป็นผลลบต่อธุรกจิ 

สรุปการวิเคราห์สภาวะการแข่งขนัจากแรงกดดนั 5 ประการพบวา่สารเคลือบไมโ้พลียู
รีเทนของบริษทั “NTYP” มีโอกาสในการเจริญกา้วหนา้ในกลุ่มธุรกิจสารเคลืบไม ้เน่ืองจากมีความ
โดดเด่นและแตกต่างจากผลิตภณัฑอ่ื์นๆ แต่อุปสรรคทางดา้นการลงทุนยงัถือว่าเป็นปัญหาเน่ืองจาก
ใช้ตน้ทุนสูงทั้งดา้นวตัถุดิบ, การวิจยั, บรรจุภณัฑ์ และการตลาด และเน่ืองจากเป็นธุรกิจในระยะ
เร่ิมตน้การเจราพนัธมิตรทางธุรกิจกบัผูข้ายวตัถุดิบท าให้ยงัไม่มีความสามารถในการต่อลองมากนกั
เท่าไร เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค จากการส ารวจและเปรียบเทียบผลิตภณัฑก์บับริษทั
ประเภทสารเคลือบไมท่ี้เป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั 5 บริษทัประกอบดว้ย  TOA, Bager, Shark, RTB, กา
แลนท์ และ Chemglaze พบว่ายงัไม่มีบริษทัใดท าสารเคลือบไมโ้พลียูรีเทนท่ีมีคุณสมบัติบนไฟ
ดงันั้นจึงเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์มีโอกาสดึงดูดความตอ้งการของลูกคา้ 
 
 

1.3 วิสัยทัศน์พนัธกจิและเป้าหมาย(Vision, Mission and Goals) 
  

1.3.1 วิสัยทัศน์(Vision) 
“เป็นหน่ึงด้านธุรกิจสารเคลือบไม้" มุ่งมันท่ีจะเป็นหน่ึงในธุรกิจสารเคลือบไม้ท่ี

ปลอดภยัต่อผูใ้ช้อนัดบัหน่ึงในประเทศ โดยมีเป้าหมายในการผลิตผลิตภณัฑท่ี์สร้างความสบายใจ
ใหก้บัผูใ้ชง้าน 

 
1.3.2 พนัธกจิ(Mission) 

1.3.2.1 ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ด้วยบริการท่ีมีคุณภาพและ
ค านึงถึงความปลอดภยัของลูกคา้  

1.3.2.2 ค านึงถึงความสุขความสบายใจทีลูกคา้จะไดรั้บเพื่อความสมบูรณ์
แบบของครอบครัวของคุณ  
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1.3.2.3 ให้ผลตอบแทนอย่างเหมาะสมแก่ผูถื้อหุ้นและสร้างเสริมคุณภาพ
ชีวิตการท างานแก่พนกังาน หาช่องทางการพฒันาและกา้วหนา้สู่ระดบัประเทศ 

1.3.2.4 ไม่หยดุวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง เพื่อการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรม 
  

1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
1.3.3.1 ป้าหมายระยะสั้นปีท่ีหน่ึงถึงปีท่ีสอง เพิ่มความมัน่ใจในตัวของ

ผลิตภณัฑแ์ละแบรนดต์ามมาตรฐานสากลและจดัช่องทางจ าหน่ายใหง้่ายต่อการเขา้ถึงผูบ้ริโภค 
1.  สารเคลือบไมท้นไฟ NTYP ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ไดแ้ก่   

ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและเช่ือถือได(้มอก.) องคก์ารระหว่างประเทศว่าดว้ยการมาตรฐาน ธุรกิจและ
อุตสาหกรรม ISO.และมาตรฐานการทนไฟ ASTM E-119  (TOA Electronics (Thailand), 2564)  

2. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีง่ายต่อการเข้าถึงลูกค้า ผ่านทาง  Online 
shopping เช่น Shopee และ Lazada 

อ้างอิงและสมมติฐาน: สถานการณ์โควิดท าให้คนต้องหันไปซ้ือของ
ออนไลน์มากขึ้น KKP Research คาดการณ์ว่าตลาดอีคอมเมิร์ซในไทยจะมีส่วนส าคญัเน่ืองจาก
สถานการณ์โควิดยงัไม่คล่ีคลาย ช่องทางออนไลน์เป็นทั้งกลยุทธ์ลดผลกระทบจากโควิด และขยาย
โอกาสเติบโต โดย KKP Research ประเมินว่าธุรกิจคา้ปลีกออนไลน์จะขยายตวัต่อเน่ืองในอตัราสูง
แมโ้ควิดจะคล่ีคลายลงไปแลว้ 

1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลางช่วงปีท่ีสามถึงปีท่ีส่ี  เพิ่มจ านวนของฐาน
ลูกคา้ใหม้ากขึ้นมีลูกคา้กลุ่มใหม่เพิ่มเขา้มา และยงัคงรักษาลูกคา้เดิม 

1. เพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑจ์ากสารเคลือบไมโ้พลียลีูเทนสีใส
โดยการ ท าสีทาภายในและภายนอกท่ีมีคุณสมบติัทนไฟ, ป้องกนัแสง UV, และมีความแข็งแรงยึด
เกาะดีไม่หลุดลอก1 

 

 

 

 

1ขอ้มูลจากการสอบถามความความพึงพอใจจากผูใ้ชง้านสารเคลือบไมจ้ านวณ 5 คนเก่ียวกบัคุณสมบติัท่ีตอ้งการเพ่ิมเติมจาก
ประสบการณ์ใชผ้ลิตภณัฑส์ารเคลือบไมจ้ากแบรนดช์ั้นน าอย่าง TOA และ เบเยอร์  
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                                          2. เพิ่มความสนใจและความต้องการสินค้าสารเคลือบไม้ทนไฟของ
ผูบ้ริโภคเพิ่มมากขึ้นโดยการสร้าง Content ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook YouTube และ TikTok 
โดยคร้ังละ 1 โพสตต์่อวนัและไม่ต ่ากวา่ 3 คลิปต่อ1 สัปดาห์ในแต่ละเดือน 

     อา้งอิงและสมมติฐาน: ส าหรับคอนเทนต์ท่ีเหมาะส าหรับลูกคา้ระยะท่ี
ผูบ้ริโภคพร้อมซ้ือหรือพร้อมจ่ายก็คือ คอนเทนตป์ระเภท Testimonials หรือรีวิวความประทบัใจของ
ลูกค้า บอกเล่าความส าเร็จ ความช่ืนชอบหลังจากลูกค้าใช้สินค้าหรือบริการของเรา รวมไปถึง
Content รีวิวจากลูกคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ จะเป็นการเพิ่มความสนใจของลูกคา้ใหก้บัผลิตภณัฑ์หรือ
ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจกับบคอนเทนต์ เช่น ยอด Like ยอด Share เพิ่มมากขึ้น (Nuttawee 
Tantisajjatham, 2561)  จากงานวิจัยและนักการตลาดออนไลน์  พบว่าการโพสต์หน่ึงคร้ังต่อวนั
เหมาะสมท่ีสุด และไม่ควรเกินสองคร้ังต่อวนั ขอ้มูลจาก Hubspot บริษทัดิจิตอลมาร์เก็ตต้ิงช่ือดัง 
ระบุว่า เพจท่ีมีคนติดตามน้อยกว่า 10,000 คนมีค่า Engagement rate ลดลง 50% ต่อโพสต์ หากโพ
สตม์ากกวา่หน่ึงคร้ังต่อวนั (Num Sahathust, 2563) 

• ส่ิงท่ีควรท า : แนะน าโพสต ์1 คร้ังต่อวนั | สูงสุด 2 คร้ังต่อวนั | ไม่
ควรโพสตต์ ่ากวา่ 3 คร้ังต่ออาทิตย ์

• ส่ิงท่ีไม่ควรท า : การแชร์โพสตจ์ านวนมากติดต่อกนัอย่างรวดเร็ว 
ควรโพสตห่์างกนัอย่างน้อย 3 ชัว่โมง "การอพัเดตมากเกินไป" คือเหตุผลอนัดบั 1 ท่ีท าให้
คนเลิกติดตามเพจของเราแบรนด์ท่ีท า Content ของตวัเองจะมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนยอด
ผูติ้ดตามเป็นลูกคา้ได ้67% (CreativeTalk, 2565) 

     1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว ช่วงปีท่ีหา้ถึงปีท่ีหก  
    1. เป็น Partnership กับผูแ้ทนจ าหน่าย หรือช่องทางการจ าหน่ายในทั่ว
ประเทศ เช่น HomePro, Global House, Index Living mall, Do HOME และ ไทวสัดุ 5 ผูป้ระกอบการ
วสัดุก่อสร้างและของแต่งบา้น 
   อ้างอิงและสมมติฐาน ธุรกิจวัสดุก่อสร้างถึงแม้จะได้กระทบจาก
สถานการณ์โควิดแต่เน่ืองจากการ WFH อยู่บา้น ท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป เน่ืองจากคน
สนใจการดูแลบา้นเพิ่มมากขึ้น สถิติจากผลส ารวจของเอสซีจี กลุ่มธุรกิจซีเมนต-์ผลิตภณัฑก่์อสร้าง 
ในช่วงเดือน พ.ค. ปีท่ีผ่านมาพบว่า 22% ของผูบ้ริโภคท่ีอยู่บา้น นิยมตกแต่งบา้น Renovate บา้นให้
น่าอยูม่ากขึ้นแมจ้ะรายไดล้ดลงแต่ธุรกิจยงัคงด ารงอยูถึ่งแมจ้ะเกิดความไม่แน่นอน (NALISA, 2564) 
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1.4 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis)เม่ือเทียบกบัสารเคลือบไม้ประเภทโพลี่ยู
รีเทน บริษัท TOA 
  

1.4.1 Strengths (จุดแข็ง)   
1.4.1.1 เม่ือเปรียบเทียบกับบริษัทคู่แข่งอย่างTOAท่ี เน้นคุณสมบัติ

ทนทานกนัแสง UV ถือวา่บริษท “NTYP” มีคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์น่าสนใจมากกวา่เน่ืองจากป็น
การคิดคน้ใหม่ท่ีพฒันาจากสารเคลือบไมแ้บบเดิมมีคุณสมบตัรหน่วงไฟและไม่ลดคุณภาพเดิมของ
สารเคลือบ Polyurethane มีความสามารถในการทนต่อการขีดข่วนและแข็งแรง (ณัฐติยาภรณ์ นะยะ
เนตร์, 2564) 

1.4.1.2 เป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ในตลาดมีการวิจยัคุณภาพจากแลปบบริษทั
ดูราเคมจ ากดัท่ีคิดคน้และพฒันาสูตร โดยเฉพาะยากท่ีจะท าตามหรือตอ้งใช้ระยะเวลานานในการ
วิจยัและพฒันาสูตร  
 

1.4.2 Weaknesses (จุดอ่อน) 
   1.4.2.1 เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีประกอบดา้ยสารเคมีต่างๆท าให้ตน้ทุน
ค่อนขา้งสูง มีความอนัตรายตอ้งมีระบบความปลอดภยัตั้งแต่เร่ิมวิจยัพฒันาจรกระบวนการผลิต  

1.4.2.2 เป็นธุรกิจขนาดเล็กท่ีก าลังเร่ิมต้นท าให้ความสัมพนัธุ์ทางด้าน
การคา้หรือ Connection ยงัไม่มากพอ ไม่มีความสามารถต่อรองทางดา้นธุรกิจมากนกั 
 

1.4.3 Opportunities (โอกาส) 
 1.4.3.1 โอกาสในการเขา้มาในธุรกิจอุสาหกรรมสารเคลือบไม ้เป็นธุรกิจ

ท าเงินไดดี้เน่ืองจากเป็นของท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พราะเป็นธุรกิจผูข้ายนอ้ยรายการแข่งขนันอ้ยกวา่ธุรกิจ
อ่ืน อตัราการเติบโตสูงเพราะเป็นสินคา้ส่งเสริมดา้นความปลอดภยั (Ratchapon, 2557) 

 
1.4.4 Treat (อปุสรรค)  

1.4.4.1 บริษทัอาจตอ้งเผชิญกบัสภาพแวดลอ้มการแข่งขนัท่ีรุนแรง ซ่ึง
หากบริษทัฯ  ไม่สามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพแลว้ บริษทัฯ อาจสูญเสียส่วนแบ่งการตลาด
และท าใหผ้ลการด าเนินงานของบริษทัฯ ไดรั้บผลกระทบในทางลบ (วสุธิดา นกัเกษม, 2522) 
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1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain)2 
 
ตาราง 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 

 
ล าดบั ปัญหาของผูบ้ริโภค 

(Customer Pain) 
คุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ  

(Customer Gain) 
1 กลวัอนัตรายการเกิดอคัคีภยัและความเสียหายท่ีจะ

เกิดขึ้น 
ผูบ้ริโภคจะปลอดภยัมากขึ้นเน่ืองจากสาร
เคลือบไมท้นไฟมีความสามารถในการหน่วง
ไฟหรือชะลอการลุกลามของไฟใหช้า้ลงและ
สามารถท าใหไ้ฟดบัลงไดด้ว้ยตวัเองภายใน
ระยะเวลาอนัสั้น ท าใหมี้เวลามากพอท่ีจะ
รู้ตวัเพื่อหยดุย ั้งอคัคีภยัใหท้นัเวลา และท าให้
ไม่เกิดความเสียหาย 

2 ไม่ตอ้งการใหส้ารเคลือบบดบงัสีธรรมชาติของไม ้ เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผบริโภคท่ี
ตอ้งการคงความธรรมชาติของงานไมไ้ม่ให้
สีเปล่ียนแปลงไปแต่ยงัคงความแข.็แรงไม่
หลุดลอกง่ายของสารเคลือบเน่ืองจาก
สารเคมีหลกัท่ีใชเ้ป็นชนิดโพลียรีูเทนซ่ึงมี
ความสารถในการยดึเกาะท่ีดีอยูแ่ลว้และ
น ามาพฒันาเพิ่มคุณสมบติัทนไฟดงันั้นความ
ใสของสารเคลือบจึงยงัคงอยูเ่ม่ือเคลือบลง
บนพื้นไมจ้ะไม่กลบสีของไมแ้ละไม่ท าใหสี้
ของไมเ้ปล่ียนสี 

3 กล่ินเหมน็เป็นอนัตรายเม่ือสูดดม มีส่วนประกอบของMagnesium Hydroxide 
ท าใหเ้ม่ือสารเคลือบไมโ้ดนไฟ จะสามารถ
ดบัลงไดเ้องภายในระยะเวลาอนัสั้นและไม่
ท าใหเ้กิดควนั 

 

2ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ปัญหาท่ีเกิดขึ้นจากผูใ้ชง้านสารเคลือบไมโ้ดยตรง 
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บทที่ 2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด 
                     อตัราการเติบโตของตลาดสารเคลือบในประเทศไทยอยู่ท่ี  36%  เน่ืองจากสถานการณ์
โควิด 19 ในปัจจุบันส่งผลให้เกิดการชะลอตัวท่ีส่งผลต่อการรีโนเวทบ้านรวมถึงโครงการ
อสังหาริมทรัพยท่ี์มีการชะลอตวัในการเปิดโครงการใหม่ๆ (บมจ. ทีโอเอ เพน้ท ์ประเทศไทย, 2561) 
เน่ืองจากปัจจุบนัมีความตอ้งการสารเคลือบคุณสมบติัพิเศษเช่น ความสามารถในการทนไฟเพื่อ
น ามาใช้ในอุตสาหกรรมก่อสร้าง (รัชพล เธียรชุติมา, 2556)  สถิติการเกิดอคัคีภยัยอ้นหลงั 5 ปี นับ
การปี พ.ศ. 2560-2563 พบว่าอตัราการเกิดอคัคีภยัเพิ่มมากขึ้นซ้ึงสาเหตุมาจาก ไฟไหมห้ญา้/ขยะ 
และไฟฟ้าลดัวงจรปี 2563 มีการเกิดอคัคีภยั โดยสาเหตุเกิดจากไฟไหมห้ญา้/ขยะ 2 ,554 คร้ัง ไฟฟ้า
ลดัวงจร 629 คร้ัง(TQM, 2564) จากการวิเคราะห์ของ NanoMarket รายงานแนวโนม้การเจริญเติบโต
ของธุรกิจสารเคลือบอจัฉริยะท่ีมีความสามารถพิเศษ เช่น ทนไฟ โดยคาดว่าผูบ้ริโภคจะมีความ
ต้องการสารเคลือบอัจฉริยะมากขึ้นเป็นมูลค่ามากกว่า 1 แสนล้านบาท เน่ืองจากต้องการน าไป
ประยกุตใ์ชง้านในดา้นต่างๆเช่น การก่อสร้าง (Functionalmat, 2556) 
 
 

2.2 บทวิเคราะห์คู่แข่ง 
       การวิเคราะห์คู่แข่งของ NTYP เป็นคู่แข่งทางการตลาดโดยตรง คือ แบรนด์สารเคลือบ
ไม ้สีทาภายในและภายนอก ไดรั้บรองคุณภาพผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพและเช่ือถือได ้(มอก)  (TOA 
Electronics (Thailand), 2564) จากการส ารวจและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับบริษัทประเภทสาร
เคลือบไมท่ี้เป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั 3 บริษทัประกอบด้วย  TOA, Beger, Neocoat และJotunโดยใช้
เกณฑ์มูลค่าทุนการจดทะเบียน ไม่ต ่ากว่า 10 ลา้นบาทอา้งอิงโดย (DATA FOR THAI, 2564) โดย
เปรียบเทียบผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัทนไฟและทนความร้อน 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหนาย2 

แบรนด์ TOA Neocoat Beger Jotun 
 

กลุ่มเป้าหมาย 
(Target) 

  
Gen X, Gen Y 
และ Gen Z 

  
Gen X, Gen 

Y และ Gen Z 

 
 Gen X, Gen Y 
และ Gen Z 

 
 Gen X, Gen Y 
และ Gen Z 

 
 
 
 
 
 

 
ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

คุณสมบติั กนัไฟ 

 

กนัไฟ 

 

ทนความร้อน 

 

ทนความร้อน 

 
ประเภทสี สีอะคริลิคสูตร

น ้า 
สูตรน ้ามนั สูตรน ้ามนั สีอะคริลิคซิลิโคน 

สี ขาว ขาว อะลูมิเนียม ขาว 
ทนความร้อน 

(๐c) 
 

550 
 

550  
 

200 
 

600 
ระยะเวลาในการกนัไฟ  

1-3 ชม 
 

1-3 ชม 
 

1-3 ชม 
 

1-3 ชม 
ระบบการใชง้าน ใชก้บัพื้นผิว

เหลก็ 
ใชก้บัพื้นผิว

เหลก็ 
ใชก้บัพื้นผิว

เหลก็ 
เหลก็คาร์บอน 
เหลก็กลัวาไนซ์ 
เหลก็กลา้ไร้สนิม
และอะลูมิเนียม 

บรรจุภณัฑ์ แกลอน ถงั แกลลอน แกลลอน 
ปริมาณ 18 ลิตร 25 กก 3.785 ลิตร 5 ลิตร 

ความเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม 

ปราศจากกล่ิน
และสารพิษ 

- - - 

Coverage 3.3 ตร.ม./
แกลลอน 

30 ตร.ม./ถงั 45 ตร.ม./
แกลลอน 

60 ตร.ม./
แกลลอน 

ราคา (บาท) / แกลอน 5,990 บาท 3,800 บาท 3,121 3,100 
 
 2ขอ้มูลทุติยภูมิจากอินเตอร์เน็ต ช่องทางจดัจ าหน่าย แต่ละแบรนด์ 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหนาย2  (ต่อ) 
แบรนด์ TOA Nanocoat Beger Jonun 

ช่อง
ทางการ
จดัจ า
หนาย 

(Place) 

ช่องทางคา้ปลีก 
(ร้านคา้ปลีกทัว่ไป) 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ร้านคา้
ปลีก

สมยัใหม่ 
(Modern 
Trade) 

  
 

  

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 

 
 
 
 

 

 

 

 
Line official     

 
2ขอ้มูลทุติยภูมิจากอินเตอร์เน็ต ช่องทางจดัจ าหน่าย แต่ละแบรนด์ 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหนาย2  (ต่อ) 
แบรนด์ TOA Nanocoat Beger Jonun 

ช่อง
ทางการ
จดัจ า
หนาย 
(Place) 

 
 
 

Online 
shopping 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
 2.2.1 โปรโมช่ัน 

ตาราง 2.2 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นโปรโมชัน่ 
แบรนด์ TOA Beger Jotun Neocoat 

 
 

โปรโมชัน่2 

 
แจกคูปองเงินสดเม่ือ
ซ้ือครบราคาท่ีก าหนด 
ผอ่น 0% โปรส่งฟรี 
 และแฟลชเซล สะสม
ยอดรับของรางวลั และ 
ของแถมพิเศษจากแบ

รนดสี์ 
 (โฮมเพน้ท,์ 2022) 

 
จดัเป็น

โปรโมชัน่ คุม้
ชวัร์ 1 แถม เม่ือ
ซ้ือผลิตภณัฑสี์
เคลือบแถมฟรี
พื้นปูนกนัช้ืน
อเนกประสงค ์
เพื่อน าไปใช้
ควบคู่กนั 

(Beger, 2022) 

 
จดัโปรโมชัน่ลด
ทนัที 15% เม่ือ
ซ้ือผา่น Online 
Shopping อยา่ง 

Shopee และ 
Lazada 

 (Jotun, 2022) 

 
Neocoat มี
การจดั

โปรโมชัน่
ลด 10% 
ทุกรายการ
เม่ือสั่งซ้ือ
ผา่น Line 
official 
(Paint 
Depot, 
2022) 
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                    จากการส ารวจคู่แข่งพบวา่โปรโมชัน่มีความแตกต่างและหลากหลาย เร่ิมท่ี TOA มีการ
แจกคูปองเงินสดเม่ือซ้ือครบราคาท่ีก าหนด ผอ่น 0% โปรส่งฟรี แฟลชเซล สะสมยอดรับของรางวลั 
และ ของแถมพิเศษจากแบรนดสี์ (โฮมเพน้ท,์ 2022) Beger จดัเป็นโปรโมชัน่ คุม้ชวัร์ 1 แถม เม่ือซ้ือ
ผลิตภณ์ัสีเคลือบแถมฟรีพื้นปูนกนัช้ืนอเนกประสงค ์ เพื่อน าไปใชค้วบคู่กนั (Beger, 2022) ในส่วน
ของแบรนด์ Jotun จดัโปรโมชัน่ลดทนัทีเม่ือซ้ือผา่น Online Shopping อยา่ง Shopee และ Lazada 
(Jotun, 2022) และแบรนดสุ์ดทา้ยอยา่ง Neocoat มีการจดัโปรโมชัน่ลด 10% ทุกรายการ (Paint Depot, 
2022) 
 
 

2.3 การแบ่งส่วนทางตลาดและการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
        ในการวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาดของแบรนด์ NTYP จะใช ้STP ในการวิเคราะห์ 
การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และ Position ทาง
การตลาด (Positioning)  โดยมีเกณฑ์อายุและเงินเดือนเพื่อวิเคราะห์ความสามารถในการซ้ือและ
อุปนิสัยหรือพฤติกรรมตามอายุหรือ Gen เพื่อวิเคราะห์หากลุ่มเป้าหมายให้ชดัเจนโดยรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 
        2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
                 2.3.1.1 เกณฑด์า้นประชากรณ์ศาสตร์ (Demographic Segmentation) 
ตาราง 2.3 กลุ่มชนชั้นทางเศรษฐกิจแบ่งตามรายไดต่้อเดือน 

กลุ่ม Criterion MHI (บาท) 
 A 85,001 บาทขึ้นไป 
 B 50,001-85,000 บาท 
 C 18,001-50,000 บาท 
 D 7,501-18,000 บาท 

 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา: Marketingopps (2015) 
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ตาราง 2.4 พฤติกรรมของผูใ้ชง้านสารเคลือบในแต่ละช่วงวยั 
Gen พฤติกรรม 

 
Gen Y 

- ช่วงอาย ุ22-38 ปี (1980-1996) 
- จบการศึกษาระดบัมหาวิทยาลยั 
- เป็นคนรุ่นใหม่ถนดัใชโ้ซเชียลมีเดีย

และเทคโนโลย ี
 
 

Gen B 
(Baby Boomer) 

- ช่วงอาย ุ 54-72 ปี (1946-1964) 
- ลกัษณะนิสัยจะเป็นคนจริงจงั เคร่งครัด

เร่ืองขนมธรรมเนียนประเพณี 
- ชีวิตทุ่มเทใหก้บัการท างาน 
- ประหยดัอดออม 

 
 
 

Gen X 

- ช่วงอาย ุ39-53 ปี (1965-1979) 
- เป็นคนวยัท างาน  
- ชอบความสะดวก  
- ใหค้วามส าคญักบัในเร่ืองงานและ

ครอบครัวเท่าๆกนั 
- มีแนวโนม้ท่ีจะต่อตา้นสังคม ไม่ไดเ้ช่ือ

เร่ืองศาสนา และไม่ยดึขนบธรรมเนียม
ประเพณี 

 
 

 
Gen Z 

- ช่วงอาย ุ10-21 ปี (1997-2009) 
- ความอดทนต ่า ตอ้งการค าอธิบายมาก

ขึ้น ตอ้งมีเหตุผล 
- หาความรู้ไดทุ้กท่ี 
- เกลียดการเรียนแบบบรรยาย  

ท่ีมา: (SET,2019) 

การเขา้ใจลูกคา้คือส่ิงส าคญัของการท าธุรกิจเพื่อใหเ้ขา้ใจลูกคา้มากท่ีสุดเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายซ่ึงแต่ละช่วงอายุมีความแตกต่างกันออกไป ดงันั้นจึงเลือกศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจาก Gen โดยไดข้อ้สรุปพบว่า Gen X มีแนวโน้มในการเป็นกลุ่มเป้าหมายมาก
ท่ีสุดเน่ืองจากวุฒิภาวะและพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัการเป็นกลุ่มเป้าหมายโดยคนกลุ่มน้ีจะเป็นผูน้ า
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อายุ 

ครอบครัวดงันั้นมกัจะเลือกส่ิงดีๆเพื่อครอบครัวเสมอ และมีก าลงัทรัพยม์ากพอท่ีจะซ้ือสินคา้และ
รองลงมาเป็น Gen Y ซ่ึงมีแนวโนม้ในการเปิดใจกบัผลิตภณัฑใ์หม่ 
 
ตาราง 2.5 การแบ่งกลุ่มของลูกคา้สารเคลือบไมท้นไฟ NTYP 

 ต ่ากวา่ 20 21-37 38-53 54-72 

A     
B    

กลุ่มเป้าหมาย 
 

C  กลุ่มเป้าหมายรอง 
D    

 
กลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็นสองกลุ่มตามอายุและรายได้ คือ 38-53 ปีรายได้เฉล่ีย 

29,784 บาท เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั และ 21-37 ปี รายไดเ้ฉล่ีย 20,000 บาท เป็นกลุ่มเป้าหมายรอง 
เป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมเปิดใจส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีมีคุณสมบัติต่างจากเดิมท่ีเคยใช้ เน่ืองจาก
สินคา้แบรนด์ NTYP มีคุณสมบติัพิเศษคือมีคุณสมบติัทนไฟท่ีมีความแตกต่างจากสารเคลือบไม้
ทัว่ไปจึงท าให้ผลิตภณัฑ์มีราคาสูง จากการวิเคราะห์พบว่ากลุ่มเป้าหมายมีก าลงัทรัพยใ์นการซ้ือ
สินคา้และมีพฤติกรรมท่ีคาดการณ์วา่จะใชผ้ลิตภณัฑข์องแบรนด ์NTYP  
 

       2.3.2 การระบุกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
สารเคลือบท่ีมีคุณสมบติัทนไฟในตลาดราคาค่อนขา้งสูงเม่ือส ารวจจากหลายๆแบรนด์

เช่น TOA, Beger, Neocoat และ Jotun2 โดยราคาเร่ิมตั้งแต่ 3,000 บาทขึ้นไปและจะใชส้ าหรับพื้นผิว
เหลก็เท่านั้น แบรนด ์NTYP เป็นแบรนด์แรกท่ีท าสารเคลือบไมท้นไฟชนิดโพลียรีูเทนสีใสดงันั้นจึง
ท าให้มีมูลค่าสูงดงันั้นกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมายของแบรนด์ NTYP โดยสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้เป็น
ดงัน้ี 

                           2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั จะเป็นกลุ่ม Gen X มีช่วงอายุอยู่ท่ี 39-53 เกิด
ปี (1965-1979) ทั้งเพศชายและเพศหญิง มีปีรายไดเ้ฉล่ียอยู่ท่ี 29,784 ซ่ึงมีก าลงัทรัพยม์ากพอในการ
ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพง จากส านกังานสถิติแห่งชาติปี 2560 (ส านกังานแห่งชาติ, 2565) นอกจากน้ี
คน Gen X ยงัมีความอดทนสูงสามารถท างานท่ีเป็นงานปรานีตอยา่งการเคลือบไมไ้ดเ้ป็นอย่างดี คน
กลุ่มน้ีจึงเหมาะท่ีจะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก พฤติกรรมของคนกลุ่มน้ีจะค่อนข้างเป็นผูใ้หญ่มี
ประสบการณ์ในดา้นสารเคลือบมากพอสมควรยึดความปลอดภยัและความทนทางเป็นหลกัท าให้ใส่

รายได ้
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ใจคุณภาพและความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์ มากเป็นพิเศษและยินดีจ่ายเม่ือผลิตภณัฑ์มีความคุม้ค่า
ส าหรับการน ามาใชง้าน9 

                             2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง จะเป็นกลุ่ม Gen Y มีช่วงอายอุยูท่ี่ 22-38  ปี เกิด
ปี 1980-1996 ทั้ งเพศชายและเพศหญิง มีรายได้เฉล่ียอยู่ท่ี 20,000 บาท เป็นทั้งกลุ่มแรงงานหลกั
ผลกัดนัเศรษฐกิจประเทศและพฒันาประเทศไปขา้งหน้าแทนกลุ่ม Gen X เป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูง
รายได้มั่นคง กล้าตัดสินใจ พฤติกรรมของคนกลุ่มน้ีพร้อมเปิดรับส่ิงใหม่อยู่เสมอ เป็นกลุ่มท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัเทคโนโลยีเป็นอย่างมากสารมารถเขา้ใจสังคมออนไลน์ และนิยมซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน์มากกวา่เดินซ้ือสินคา้ นอกจากน้ียงัเปิดใจรับผลิตภณัฑใ์หม่ตามกระแสนิยม10 

                             2.3.2.3 กลุ่มลูกคา้ B2B กลุ่มช่างและผูรั้บเหมา จากการสอบถามโดยแบบ
ประเมิณพบว่าลูกค้ากลุ่มน้ีจะมีการซ้ือสินค้าในปริมาณท่ีมากและมีความต่อเน่ืองหากสินค้ามี
คุณภาพ และ มีราคาท่ียอมรับได้ ดงันั้นการรักษากลุ่มเป้าหมายน้ีจ าเป็นตอ้งมีการตั้งกลยุทธ์เพื่อมดั
ใจลูกคา้โดยการใหข้อ้เสนอ ของแถมหรือโปรโมชัน่เพื่อประกอบการจดัสินใจ 
 

2.3.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
รูปภาพ 2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑย์างรถยนตข์องแบรนด ์NTYP และคู่แข่ง 

  
 

ทนไฟและทนความร้อนสูง 

ทนไฟและทนความร้อนต ่า 

ความโปร่งแสงต ่า ความโปร่งแสงสูง 

9ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนมากยินดีจ่ายเพ่ือผลิตภณัฑท่ี์คุม้ค่า 
10ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีช่วงอายุอยูท่ี่ 21-37 ปี 
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จากการวิเคราะห์ต าแหน่งผลิตภณัฑป์ระเภทสารเคลือบทนไฟของแบรนด ์NTYP  โดย
ใช้ Perceptual Map ซ่ึงแสดงให้เห็นความต่างของคุณสมบติัของผลิตภัณฑ์ในแต่ละแบรนด์สาร
เคลือบไมท้ัว่ไปให้ความแข็งแรงทนทานไม่หลุดลอกง่าย แต่ผลิตภณัฑส์ารเคลือบท่ีมีคุณสมบติัใน
การทนไฟจากผลส ารวจและแบบสัมภาษณ์ของกลุ่มผูใ้ชง้านจริงพบวา่เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
สารเครือบไมมี้อยู่หลายสาเหตุแต่ 2 สาเหตุหลกัคือ ความใสของเน้ือฟิลม์ไม่บดบงัสีจริงของเน้ือไม ้
และมีความปลอดภยั11 โดยผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นว่าการเพิ่มความสามารถในความทนไฟช่วยเพิ่ม
ความปลอดภยัมากขึ้น 

ดงันั้นแกนจึงแบ่งโดย ทนไฟและทนความร้อนสูงกว่า และ ทนไฟและทนความร้อน
ต ่ากว่า โดยดูจากความสามารถในการทนไฟหรือหน่วงไฟเป็นหลกั ส่วนแกนนอนแบ่งเป็นความ
โปร่งแสงมากและโปร่งแสงนอ้ย โดยดูความโปร่งใสของผลิตภณัฑช์นิดทนไฟของแต่ละแบรนด์12 

 

 

2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
จากการส ารวจผูท่ี้ใชง้านสารเคลือบไมป้ระเภทโพลียูรีเทนโดยสุ่มอายุจ านวณ 10 คน 

เป็นการสุ่มเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงคุณภาพเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลและความคิดเห็นจากผูใ้ชง้านจริงท าให้ไดก้ลุ
ยทุธ์ทางการตลาดของแบรนดN์TYP ดงัน้ี  
                      

2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 

 
รูปภาพ 2.2 เคร่ืองหมายทางการคา้แบรนด ์NTYP สารเคลือบไมท้นไฟ 

 
สารเคลือบไมท้นไฟ แบรนด ์NTYP เป็นสารเคลือบไมสี้ใสแบรนดแ์รกท่ีมีความโปร่ง

แสงไม่บดบงัสีของเน้ือไม ้มีการยดึเกาะกบัพื้นไมไ้ดอ้ยา่งแน่นหนาเพราะเป็นสารเคลือบไมป้ระเภท
โพลียูรีเทนท่ีมีคุณสมบัติยึดเกาะกับพื้นไม้โดยเฉพาะ เม่ือถูกเผาไม้จะไม่ท าให้เกิดควนัท่ีเป็น
อนัตรายเน่ืองจากผลิตภณัฑมี์ส่วนผสมของ Magnesium Hydroxide ซ่ึงมีคุณสมบติัทนไฟท าให้เม่ือ
เกิดการติดไฟ ไฟจะไม่ลามต่อและจะดบัลงอยา่งชา้ๆ สามารถทนความร้อนสูงถึง 600 ๐c นอกจากน้ี

11ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์สรุป 3 สาเหตุหลกัท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ารเคลือบไม ้
12ขอ้มูลปฐมภูมิจากอินเตอร์เน็ตความสามารถในการทนไฟและทนความร้อนของแต่ละแบรนด์ 
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ยงัมีการพฒันาสูตรและทดลองคุณภาพจากห้องทดลองท าให้ไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและปลอดภยั
ส าหรับผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑรุ่์นแรกท่ีใชส้ าหรับเปิดตวับริษทัจะเป็นการออกแบบใหเ้หมาะสมต่อการ
ใชง้านจริงของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด โดยจากการส ารวจพบว่าผูใ้ชง้านจริงสะดวกใชบ้รรจุภณัฑ์ขนาด
แกลลอนปริมาณ 5 ลิตร3 สามารถครอบคลุมพื้นท่ีไดถึ้ง 60 ตร.ม/ 1 แกลลอน เพื่อตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และยดึหลกัความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดย ยดึความทนทาง ความใสของฟิลม์ 
และความปลอดภยัเป็นหลกั3 

 

2.4.2 กลยุทธ์ทางด้านราคา (Pricing Strategy) 
จากการส ารวจพบวา่กลุ่มเป้าหมาย Gen X ในส่วนของการใชง้านสารเคลือบไมจ้ะเป็น

เพศชายโดยส่วนใหญ่ การศึกษามีตั้งแต่ต ่ากว่าปริญญาตรีและระดบัอุดมศึกษา จากการส ารวจ0จาก
การส ารวจตลาดพบว่าราคาสารเคลือบมีราคาค่อนขา้งสูงเช่นผลิตภณัฑ์ของแบรนด์ TOA, Beger, 
Jotun, และ Neocoat พบว่าราคาเร่ิมตน้ท่ี 2,000 บาท ดั้นนั้นราคาของผลิตภณัฑ์รุ่นแรกของ NTYP 
เร่ิมตน้ท่ี 3,690 บาท ส าหรับคุณสมบติัสารเคลือบไมท้นไฟท่ีผูบ้ริโภคยินดีจ่ายอยู่ท่ี 3,000-4,000 
บาท สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายท่ีตั้ งไว้ซ่ึงมีก าลังซ้ือและพฤติกรรมของคน Gen X จะให้
ความส าคัญทางด้านงานและครอบครัวยอมจ่ายเพื่อให้ได้ประสิทธิภาพและคุณภาพท่ีดีในการ
ด ารงชีวิต (Post Today, 2562) โดยตั้งราคาโดยคิดตน้ทุนจาก ค่าวตัถุดิบ ค่าขนส่ง ค่าการตลาด โดยตั้ง
ก าไร 40%   และใช้กลยุทธ์การตั้งราคาขายอิงราคาของคู่แข่ง โดยให้ราคามีความใกลเ้คียงกนัและ
เป็นไปตามก าไรท่ีตั้งไว ้

 
                    2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
       จากการส ารวจช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ารเคลือบทนไฟของคู่แข่งจ านวน 4 
แบรนด์ประกอบไปดว้ย TOA, Beger, Neocoat, และ Jotun ซ่ึงมีช่องทางขายท่ีคลา้ยๆกนัทั้งช่องทาง
ออฟไลน์และออนไลน์อย่างหลากหลายไดแ้ก่ ช่องทางการคา้ปลีกจะเป็นร้านคา้วสัดุก่อสร้างทัว่ไป
ตามอ าเภอต่างๆ , ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) เช่น HomePro, ไทวัสดุ , Global และ 
Dohome เป็นตน้ และยงัสามารถสั่งผา่น Line official ไดโ้ดยตรง ในส่วนของ Online Shopping เช่น 
Shopee และ Lazada2 ช่องทางดงักล่าวท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นช่องทางท่ีน่าสนใจ ดงันั้นการตั้งกลยทุธ์
ในการเลือกสถานท่ีและช่องทางการจัดจ าหน่ายของแบรนด์ NTYP จะจดัจ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์และออฟไลน์ ในส่วนของปีท่ี 1-4 จะเป็นการขายในตลาดออนไลน์เท่านั้น และในส่วน
ของปีท่ี 5 ขึ้นไปจะมีการติดต่อขายกับห้าง modern trade ในส่วนของช่องทางออนไลน์จะจัด
จ าหน่ายผ่านทาง Line Official และเพิ่มช่องทางขายในโซเชียลเช่น Facebook เน่ืองจากลงทุนนอ้ย
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ไม่เสียค่าเช่าพื้นท่ี และยงัสามารถโปรมทสินคา้ของแบรนดไ์ดอ้ย่างเต็มท่ี สามารถพูดคุยกบัลูกคา้ได้
โดยตรง ช่วยให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการและสนใจผลิตภณัฑส์ารเคลือบไม ้(Fillgoods, 2021) 
Online Shoppingเป็นช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีก าลงัมาแรงไม่ยุ่งยากในการหาลูกคา้ และยงัสามารถ
สร้างระบบจดัการไดง้่าย ทั้งใน Shopee และ Lazada(Seopackhai, 2021) และช่องทางสุดทา้ยในการ
จดัจ าหน่ายคือช่องทางการคา้ปลีกทั้งแบบดั้งเดิม Traditional trade และ ร้านคา้วสัดุก่อสร้างใหม่ 
Modern trade จากรายไดข้องผูค้า้ทั้งหมดเป็นของร้านคา้วสัดุก่อสร้างดั้งเดิม 80% (ประมาณ 15,000 
ราย) ส่วนท่ีเหลือเป็นของร้านคา้วสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ ซ่ึงมี ผูป้ระกอบการทั้งหมดประมาณ 10 ราย 
ในจ านวนน้ีเป็นรายใหญ่ 5 รายได้แก่ HomePro, ไทวสัดุ, Global, DoHome และ บุญถาวร (Key 
Traders by Sales, 2018) โดยมีข้อสรุปว่า แบรนด์ NTYP จะมีการวางขายในทุกช่องทางช่องทาง
การคา้ปลีกจะเป็นร้านคา้วสัดุก่อสร้างทัว่ไปตามอ าเภอต่างๆ 20%, ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่(Modern 
Trade) เช่น HomePro, ไทวสัดุ, Global และ Dohome 30% จดัจ าหน่ายผ่านทาง Line Official  และ
เพิ่มช่องทางขายในโซเชียลเช่น Facebook 10% และในส่วน Online Shopping 40% ประกอบไปดว้ย 
Shopee Tictok Shopและ Lazada โดยกระจายช่องทางใหลู้กคา้เขา้ถึงง่ายทัว่ทุกภูมิภาค 
 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy)  
                 2.4.4.1 สร้างการรับรู้แบรนด ์(Brand Awareness) 
        การเกิดขึ้นของการระบาดของโควิด-19 ส่งผลให้ลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการซ้ือสารเคลือบ
ไมไ้ม่สามารถไปซ้ือสินคา้หรือบริการไดส้ะดวกเหมือนเดิม และจึงท าให้ตอ้งติดต่อส่ือสารกบัแบ
รนดโ์ดยตรงผา่นช่องทางออนไลน์รวมไปถึงโซเชียลมีเดีย ดงันั้นเพื่ออยูร่อดในสถานการณ์โควิด 19 
แบรนดต์อ้งวางกลยทุธ์การตลาดออนไลน์และสร้างประสบการณ์ให้ดีท่ีสุดท่ีครอบคลุมการเดินทาง
ของลูกคา้ (Customer Journey) ในทุกๆจุดสัมผสั (Touchpoints) ตั้งแต่ตน้ทางไปจนสุดปลายทาง
โดยตั้งโปรโมชัน่ส่งฟรีหากชอปทางช่องทางออนไลน์โดยก าหนดงบขั้นต ่าและการบริการหลงัการ
ขาย ดว้ยการพฒันาและปรับปรุงประสิทธิภาพเวบ็ไซตแ์ละช่องทางโซเชียลมีเดียอ่ืนๆ (ปรีดี นุกุลสม
ปรารถนา, 2563)  
 
 
 
 
 
 3ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์พบว่าผูใ้ชง้านจริงร้อยละ 42.1% มคีวามสะดวกในการใชบ้รรจุภณัฑป์ระเภท

แกลลอน  
4ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจกบัการจดัโปรโมชัน่โดยร้อยละ 74% ชอบการ

จดัโปรลดราคา 

 

 

https://www.popticles.com/marketing/know-your-customer-journey-and-customer-journey-map/
https://www.popticles.com/marketing/know-your-customer-journey-and-customer-journey-map/
https://www.popticles.com/marketing/get-to-know-customer-touchpoints/
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               2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย 
จากการสัมภาษณ์พฤติกรรมของผูใ้ชง้านจริงในผลิตภณัฑส์ารเคลือบไม้

โดยรวมทั้งหมด 100 คน เก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีดึงดูดการซ้ือผลิตภณัฑส์ารเคลือบไมท้น
ไฟมากท่ีสุดคือการจดัโปรลดราคา (ในส่วนของการลดราคาขึ้นอยูก่บัแต่ละบุคคล โดยเร่ิมตั้งแต่ 
15%-50%)4                        

ดงันั้นการตั้งกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขายผลิตภณัฑส์าร
เคลือบไมท้นไฟภายใตแ้บรนด ์NTYP มีมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในเทศกาลต่างๆ โดยจดักิจกรรม
ท่ีหน้าร้านขายปลีก, Modern trade, Facebook fan page, Instagram, และ TikTok  การสร้างการรับรู้
ให้กบัแบรนด์ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคสนใจในผลิตภณัฑไ์ดเ้ร็วท่ีสุดและเป็นหน่ึงในวิธีท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด  
คือการให้คนท่ีมีผูติ้ดตามบนโซเชียลมีเดียจ านวนมาก (Influencer)5 มาเป็นกลุ่มคนท่ีช่วยในการโป
รโมทผา่นทางโฆษณาเช่น การสร้างเป็นเร่ืองราวเพื่อเช่ือมโยงกบัคุณสมบติัของสินคา้ การรีวิวสินคา้
และโปรโมชัน่ ก็นบัวา่เป็นกลยทุธ์ในยคุ New Normal ท่ีจะเพิ่มความส าเร็จใหก้บัแบรนด ์

 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด  
 
2.5.1 เป้าหมายระยะส้ันปีท่ีหนึ่งถึงปีท่ีสองเพิ่มความมั่นใจในตัวของผลติภัณฑ์และแบ

รนด์ตามมาตรฐานสากลและจัดช่องทางจ าหน่ายให้ง่ายต่อการเข้าถึงผู้บริโภค 
     1.  สารเคลือบไมท้นไฟ NTYP ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ไดแ้ก่   
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและเช่ือถือได(้มอก.) องคก์ารระหว่างประเทศว่าดว้ยการมาตรฐาน ธุรกิจและ
อุตสาหกรรม ISO.และมาตรฐานการทนไฟ ASTM E-119  (TOA Electronics (Thailand), 2564)  
   2. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีง่ายต่อการเข้าถึงลูกค้า ผ่านทาง  Online 
shopping เช่น Shopee และ Lazada 

                          อ้างอิงและสมมติฐาน: สถานการณ์โควิดท าให้คนต้องหันไปซ้ือของ
ออนไลน์มากขึ้น KKP Research คาดการณ์ว่าตลาดอีคอมเมิร์ซในไทยจะมีส่วนส าคญัเน่ืองจาก
สถานการณ์โควิดยงัไม่คล่ีคลาย ช่องทางออนไลน์เป็นทั้งกลยุทธ์ลดผลกระทบจากโควิด และขยาย
โอกาสเติบโต โดย KKP Research ประเมินว่าธุรกิจคา้ปลีกออนไลน์จะขยายตวัต่อเน่ืองในอตัราสูง
แมโ้ควิดจะคล่ีคลายลงไปแลว้ 
   
  5ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์พบว่าผูบ้ริโภคร้อยละ 24.3% ให้ความสนใจกบัการรับขอ้มูลจาก Influencer 
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2.5.2 เป้าหมายระยะกลางช่วงปีท่ีสามถึงปีท่ีส่ี เพิ่มจ านวนของฐานลูกค้าให้มากขึน้มี
ลูกค้ากลุ่มใหม่เพิม่เข้ามา และยังคงรักษาลูกค้าเดิม 
     1. เพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑจ์ากสารเคลือบไมโ้พลียลีูเทนสีใส
โดยการ ท าสีทาภายในและภายนอกท่ีมีคุณสมบติัทนไฟ, ป้องกนัแสง UV, และมีความแข็งแรงยึด
เกาะดีไม่หลุดลอก1 

                                          2. เพิ่มความสนใจและความต้องการสินค้าสารเคลือบไม้ทนไฟของ
ผูบ้ริโภคเพิ่มมากขึ้นโดยการสร้าง Content ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook YouTube และ TikTok 
โดยคร้ังละ 1 โพสตต์่อวนัและไม่ต ่ากว่า 3 คลิปต่อ1 สัปดาห์ในแต่ละเดือน 

    อ้างองิและสมมติฐาน:  ส าหรับคอนเทนต์ท่ีเหมาะส าหรับลูกคา้ระยะท่ี
ผูบ้ริโภคพร้อมซ้ือหรือพร้อมจ่ายก็คือ คอนเทนตป์ระเภท Testimonials หรือรีวิวความประทบัใจของ
ลูกค้า บอกเล่าความส าเร็จ ความช่ืนชอบหลังจากลูกค้าใช้สินค้าหรือบริการของเรา รวมไปถึง
Content รีวิวจากลูกคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ จะเป็นการเพิ่มความสนใจของลูกคา้ใหก้บัผลิตภณัฑ์หรือ
ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจกับบคอนเทนต์ เช่น ยอด Like ยอด Share เพิ่มมากขึ้น (Nuttawee 
Tantisajjatham, 2561)  จากงานวิจัยและนักการตลาดออนไลน์  พบว่าการโพสต์หน่ึงคร้ังต่อวนั
เหมาะสมท่ีสุด และไม่ควรเกินสองคร้ังต่อวนั ขอ้มูลจาก Hubspot บริษทัดิจิตอลมาร์เก็ตต้ิงช่ือดัง 
ระบุว่า เพจท่ีมีคนติดตามน้อยกว่า 10,000 คนมีค่า Engagement rate ลดลง 50% ต่อโพสต์ หากโพ
สตม์ากกวา่หน่ึงคร้ังต่อวนั (Num Sahathust, 2563) 

• ส่ิงท่ีควรท า : แนะน าโพสต ์1 คร้ังต่อวนั | สูงสุด 2 คร้ังต่อวนั | ไม่ควรโพสตต์ ่ากว่า 
3 คร้ังต่ออาทิตย ์

• ส่ิงท่ีไม่ควรท า : การแชร์โพสต์จ านวนมากติดต่อกนัอย่างรวดเร็ว ควรโพสต์ห่าง
กนัอยา่งนอ้ย 3 ชัว่โมง "การอพัเดตมากเกินไป" คือเหตุผลอนัดบั 1 ท่ีท าใหค้นเลิกติดตามเพจของเรา 
แบรนด์ท่ีท า  Content ของตัวเองจะมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนยอดผู ้ติดตามเป็นลูกค้าได้ 67% 
(CreativeTalk, 2565) 
 
        2.5.3 เป้าหมายระยะยาว ช่วงปีท่ีห้าถึงปีท่ีหก  
   อา้งอิงและสมมติฐาน ตั้งแต่วนัท่ี 1 มกราคม 2553 ท่ีผ่านมา ประเทศใน
อาเซียนยกเลิกภาษีศุลกากรสินคา้ระหว่างกนัส าหรับสมาชิก 6 ประเทศ ประกอบดว้ย ไทย มาเลเซีย 
สิงคโปร์ ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย บรูไน และในปี 2558 มีผลบงัคบักบัอีก 4 ประเทศ คือ กมัพูชา ลาว 
พม่า เวียดนาม มูลค่าการน าเขา้สินคา้จากกลุ่มประเทศอาเซียน ธุรกิจ SMEs กลุ่มผลิตภณัฑ์ ชนิด 
Polymer มีการเจริญเติบโตอยู่ท่ี 6.76% ซ่ึงมีมูลค่าอยู่ท่ี 22,421ลา้นบาท (ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจ
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ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2558)  ดงันั้นจึงเป็นโอกาสดีของ SMEs จาก AEC เน่ืองจากคนในกลุ่ม
ประเทศเหล่าน้ีมีความคุน้ชินและรู้สึกดีต่อสินคา้ไทยอยู่แลว้ เพราะสินคา้ไทยมีศกัยภาพในตลาด 
วสัดุอุปกรณ์ก่อสร้างทั้งน้ี SMEs ไทยยงัสามารถท าการคา้โดยผ่านตวัแทนจ าหน่ายหรือผูน้ าเขา้
สินคา้และบริการท่ีเก่ียวขอ้งในส่วนจงัหวดัท่ีมีพรมแดน ติดต่อกบัประเทศไทย หรือ ส่งออกทางตรง 
และนอกจากน้ี TMBAM eastspring วิเคราะห์ว่าหลงัการระบาดของ Covid 19  อนาคตของอาเซียน
ในยุคหลงัการระบาดใหญ่จะมีการผนึกรวมกลุ่มดา้นการคา้ท่ีแนบแน่นมากขึ้น ในระยะยาว มีอยู่
สามปัจจัยท่ีเราคิดว่าน่าจะช่วยสนับสนุนการเติบโตท่ีแข็งแกร่งของภูมิภาค ซ่ึงได้แ ก่ การผนึก
รวมกลุ่มภายในภูมิภาคท่ีแนบแน่นมากขึ้น (TMBAM eastspring, 2564) 
   1. เป็น Partnership กับผูแ้ทนจ าหน่าย หรือช่องทางการจ าหน่ายในทั่ว
ประเทศ เช่น HomePro, Global House, Index Living mall, Do HOME และ ไทวสัดุ 5 ผูป้ระกอบการ
วสัดุก่อสร้างและของแต่งบา้น 
   อ้างอิงและสมมติฐาน ธุรกิจวัสดุก่อสร้างถึงแม้จะได้กระทบจาก
สถานการณ์โควิดแต่เน่ืองจากการ WFH อยู่บา้น ท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป เน่ืองจากคน
สนใจการดูแลบา้นเพิ่มมากขึ้น สถิติจากผลส ารวจของเอสซีจี กลุ่มธุรกิจซีเมนต-์ผลิตภณัฑก่์อสร้าง 
ในช่วงเดือน พ.ค. ปีท่ีผ่านมาพบว่า 22% ของผูบ้ริโภคท่ีอยู่บา้น นิยมตกแต่งบา้น Renovate บา้นให้
น่าอยูม่ากขึ้นแมจ้ะรายไดล้ดลงแต่ธุรกิจยงัคงด ารงอยูถึ่งแมจ้ะเกิดความไม่แน่นอน (NALISA, 2564) 

 
 
2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 

 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 
วิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑส์ารเคลือบไม้
ทนไฟกบัหอ้งแลปวิจยั
บริษทั ดูราเคม จ ากดั 

ขั้นต ่า 50,000 / สูตร6 

            

ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000/คร้ัง             
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 20,000/คร้ัง             
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 (ต่อ) 

 

6ขอ้มูลจากการสอบถามแลปวิจยั Polymer บริษทัดูราเคมจ ากดั 
7การจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชย์พ.ศ. 2499โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 
ไดรั้บการรับรอง มอก 5,000 / ค าขอ14             
ไดรั้บการรับรอง
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ( 
ISO)8 

เร่ิมตน้ 39,000 ไม่รวมราคาท่ี
ปรึกษา13 

            

สั่งผลิตโดยโรงงาน
รับจา้งผลิต บริษทั ดูรา
เคม จ ากดั  
(Operation cost) 
 
 
 
 

1750/แกลอน 3 Kg 
ไม่มีขั้นต ่า26 

ปีท่ี 1  
(ราคาตน้ทุนการผลิต1750*4000แก
ลอน 

รวม 7,000,000 บาท/ปี) 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 7,124,000 บาท 
 สร้าง 
Facebook  
fan page 

-             

ค่าธรรมเนียมการ
ด าเนินการขายใน 
Shopee และ Lazada 

1.5%ของยอดขาย 
ปีท่ี 1  
(ยอดขาย 14,418,000*1.5% 

รวม 216,270 บาท/ปี) 

            

ค่า Commission  0.5% ของยอดขาย 
ปีท่ี 1  
(ยอดขาย 14,418,000*2% 

รวม 72,090 บาท/ปี) 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 6,055,560 บาท 
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 (ต่อ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

22การซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาบน Facebook เป็นระยะเวลา 1 เดือนจ านวณกลุ่มเป้าหมาย 190,000-5000,000 คน  
25อตัราการตั้งงบประมาณส าหรับโปรโมชัน่ในช่วงแรกอาจจะเลือกท าการจดัโปรโมชัน่เยอะเพ่ือเรียกลูกคา้ 
29ขอ้มูลค่าใชจ่้ายการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นทาง Facebook 
30ขอ้มูลค่าใชจ่้ายการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นทาง YouTube 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
จา้ง Influencer จ านวณ 
100 คนรีวิวสินคา้ 

1,000-300,000/คน28 

              รวม 500,000 บาท 
 

            

งบประมาณส าหรับ
โปรโมชัน่ 

2% ของยอดขาย25 

ปีท่ี 1  
(ยอดขาย 14,418,000*2% 
รวม 288,360 บาท/ปี) 

 

 

            

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook 

9,600 บาท/ เดือน 
 

115,200/ปี 29 

            

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
YouTube 

1 ปี 120,000 30 

 
รวม 120,000 บาท 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 908,360 บาท 
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ตาราง 2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2 

 
 
 
 
 
 
 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 
สั่งผลิตโดยโรงงาน
รับจา้งผลิต บริษทั ดู
ราเคม จ ากดั  
Operation cost 

1750/แกลอน 3 Kg 
ไม่มีขั้นต ่า26 

ปีท่ี 2   
(ราคาตน้ทุนการผลิต
1750*6000แกลอน 
รวม 10,500,000 บาท/ปี) 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 10,500,000 บาท 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 

ค่าธรรมเนียมการ
ด าเนินการขายใน 
Shopee และ Lazada 

1.5%ของยอดขาย 
ปีท่ี 2   
(ยอดขาย 
21,627,000*1.5% 
รวม  324,405  บาท/ปี) 

 

            

ค่า Commission  0.5% ของยอดขาย 
ปีท่ี 2   
(ยอดขาย 
21,627,000*0.5% 
รวม 108,135 บาท/ปี) 

 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 9,083,340 บาท 
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ตาราง 2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2 (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
26อตัราการผลิตจากบริษทัรับผลิตสีและสารเคลือบบริษทั Durachem Company Limited 
27ขอ้มูลจากรถรับจา้งขนส่งสินคา้บริการจดัหา รถรับจา้ง รับขนยา้ย ทัว่ไทย บริษทั Beelivery Center 
28ขอ้มูลส าหรับเรทราคาอินฟลูเอนเซอร์ 
29ขอ้มูลค่าใชจ่้ายการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นทาง Facebook 
30ขอ้มูลค่าใชจ่้ายการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นทาง YouTube 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
จา้ง Influencer 
จ านวณ 100 คนรีวิว
สินคา้ 

1,000-300,000/คน28 

  
 =รวม 550,000 บาท/ปี 
 

            

งบประมาณส าหรับ
โปรโมชัน่ 

รวม 420,000 บาท/ปี) 

 
            

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook 

10,560 บาท/ เดือน 
126,720/ปี 29 

            

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
YouTube 

 

1 ปี 30 

รวม 132,000 บาท 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 1,784,220 บาท 
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ตาราง 2.8 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 3-4 

 
 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 

พฒันาผลิตภณัฑส์าร
เครือบไมท้นไฟกบัหอ้ง
แลปวิจยับริษทั ดูราเคม 
จ ากดั 

ขั้นต ่า 150,000 / สูตร6             

โดยโรงงานรับจา้งผลิต 
บริษทั ดูราเคม จ ากดั  
Operation cost 

1750/แกลอน 3 Kg 
ไม่มีขั้นต ่า26 

ปีท่ี 3 
(ราคาตน้ทุนการผลิต
1750*9000แกลอน 
รวม 15,750,000 บาท/ปี) 
ปีท่ี 4  
(ราคาตน้ทุนการผลิต
1750*13,500แกลอน 
รวม 23,625,000 บาท 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 39,525,000 บาท 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

จา้ง Influencer จ านวณ 
100 คนรีวิวสินคา้ 

1,000-300,000/คน28 

 ปีท่ี 3 = 605,000 บาท/ปี 
 ปีท่ี 4 = 665,500 บาท/ปี 

            

งบประมาณส าหรับ
โปรโมชัน่ 

2%ของยอดขาย25 

ปีท่ี 3 รวม 630,000 บาท/ปี 
ปีท่ี 4 รวม 945,000 บาท/ปี 

รวม 1,575,000 บาท 

 

            

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook 

ปีท่ี 3 รวม 139,392 บาท/ปี 
ปีท่ี 4 รวม 153,331 บาท/ปี 
รวม 292,723 บาท 
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ตาราง 2.8 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 3-4  (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
YouTube 

ปีท่ี 3 รวม 145,200 บาท/ปี 
ปีท่ี 4 รวม 159,720  บาท/
ปี 
รวม 304,920 บาท 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 3,443,143 บาท 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 
ค่าธรรมเนียมการขาย
ผา่นช่องทางขายปลีก 

40% ของยอดขาย24  
ปีท่ี 3 
(ยอดขาย 32,431,000*3% 

รวม 12,972,400 บาท/ปี) 
ปีท่ี 4 
(ยอดขาย 48,656,000*3% 

รวม 19,462,400 บาท/ปี) 

            

ค่าธรรมเนียมการ
ด าเนินการขายใน 
Shopee และ Lazada 

1.5%/ช้ิน 
ปีท่ี 3 
(ยอดขาย 32,431,000 *1.5% 

รวม 486,465 บาท/ปี) 
ปีท่ี 4 
(ยอดขาย 48,656,000*1.5% 

รวม 729,840 บาท/ปี) 

            

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 34,056,540 บาท 
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ตาราง 2.9 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 5-6 
กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 
โดยโรงงาน
รับจา้งผลิต 
บริษทั ดูราเคม 
จ ากดั 
Operation cost 

1750/แกลอน 3 Kg 
ไม่มีขั้นต ่า26 

ปีท่ี 5 
(ราคาตน้ทุนการผลิต
1750*20,200แกลอน 
รวม 35,350,000 บาท/ปี) 

ปีท่ี 6 
(ราคาตน้ทุนการผลิต
1750*30,300แกลอน 
รวม 53,025,000 บาท/ปี) 

            

รวมค่าใชจ่้าย
ทั้งหมด 

88,375,000 บาท 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 
ค่าธรรมเนียม
การขายผา่น
ช่องทางขาย
ปลีก และค่า
แรกเขา้ 

40% ของยอดขาย24  

ปีท่ี 5 

(ยอดขาย 72,809,000*40% 
รวม 29,123,600บาท/ปี) 

ปีท่ี 6 
(ยอดขาย 
106,050,000*40% 
รวม 42,420,000 บาท/ปี) 

            

ค่าธรรมเนียม
การด าเนินการ
ขายใน Shopee 
และ Lazada 

1.5% 
ปีท่ี 5 
(ยอดขาย 72,809,000*1.5% 
รวม 1,092,135บาท/ปี) 

ปีท่ี 6 
(ยอดขาย 
106,050,000*1.5% 
รวม 1,590,750 บาท/ปี) 
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ตาราง 2.9 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 5-6 (ต่อ) 
กจิกรรม งบประมาณ (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 
ค่า Commission  0.5% ของยอดขาย 

ปีท่ี 5 
(ยอดขาย 72,809,000*0.5% 

รวม 364,045 บาท/ปี) 
ปีท่ี 6 
(ยอดขาย 
106,050,000*0.5% 

รวม 530,250 บาท/ปี) 

            

รวมค่าใชจ่้าย
ทั้งหมด 

75,120,780 บาท 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
จา้ง Influencer 
จ านวณ 100 คน
รีวิวสินคา้ 

1,000-300,000/คน28  

ปีท่ี 5  =รวม 732,050 บาท/
ปี 
ปีท่ี 6 = รวม 805,255 บาท/
ปี 

            

งบประมาณ
ส าหรับ
โปรโมชัน่ 

2% ของยอดขาย 
ปีท่ี 5 
(ยอดขาย 72,809,000*2% 
รวม 1,456,180 บาท/ปี) 

ปีท่ี 6 
(ยอดขาย 106,050,000*2% 
รวม2,121,000 บาท/ปี) 

            

ประชาสัมพนัธ์
ผา่น Facebook 

14,055 บาท/ เดือน 
168,664.32 บาท/ปี 29 

            

ประชาสัมพนัธ์
ผา่น YouTube 

 

รวม 175,692 บาท/ปี30 

            

รวมค่าใชจ่้าย
ทั้งหมด 

5,458,841 บาท 
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2.7 การประเมินยอดขาย (Sales forecast)  
การประเมิณยอดขายของสารเคลือบไมท้นไฟภายใตแ้บรนด์ NTYP ประเมิณจากการ

เพิ่มขึ้นของจ านวณบา้นเรือนและการสร้างครัวเรือน ท่ีสร้างใหม่และปรับปรุง และการยา้ยครัวเรือน
จากเขตชนบทเขา้สู่เขตเมือง ท าใหเ้ป็นผลดีต่ออุตสาหกรรมสีเน่ืองจากมีการขยายตวัของเมือง ท าให้
ยอดขายสีและสารเคลือบผิวเพิ่มมากขึ้นเน่ืองจากมีอุปสงคจ์ากพื้นท่ีร้านคา้ สถานทีบนัเทิง สวนสนุก 
ห้างสรรพสินค้า ศูนย์การค้า ประชากรในเขตเมืองของประเทศไทยมีอัตราเพิ่มขึ้นต่อปีเฉล่ียท่ี 
(CAGR) ร้อยละ 2.1 ส าหรับช่วงปี 2559 ถึงปี 2564 โดยจะมีจ านวนประชากร 38.6 ลา้นคนภายในปี 
2564 และคิดเป็นร้อยละ 56.2 ของประชากรทั้งหมดในประเทศไทย ขอ้มูลจาก Frost & Sullivan 
สรุปไดว้า่การเพิ่มขึ้นของประชากรในเขตเมืองและการลดขนาดครัวเรือน ท าใหจ้ านวนครัวเรือนใน
เขตเมืองเติบโตขึ้นจาก 4.6 ลา้นครัวเรือนในปี 2554 เป็นจ านวนประมาณ 5.3 ลา้นครัวเรือนในปี 
2559 และคาดว่าจะมีจ านวนประมาณ 6.2 ล้านครัวเรือนภายในปี 256415 ดังนั้นการเพิ่มขึ้ นของ
ประชากรและครัวเรือนเป็นปัจจยัท่ีท าให้ยอดขายผลิตภณัฑ์สารเคลือบผิวเพิ่มขึ้น16 ความถ่ีในการ
เลือกซ้ือสารเคลือบโดยเฉล่ียอยู่ท่ี 1 คร้ังต่อปี17  100% จากผูมี้ประสบการณ์ใช้งานจริงด้านสาร
เคลือบไมเ้ห็นด้วยกับการพฒันาสารเคลือบไมท่ี้มีคุณสมบติัทัว่ไปให้มีคุณสมบติัในการทนไฟ18  
เพราะร้อยละ 40.5% นิยมท าไปใชต้กแต่งภายในและภายนอกรองลงมาเป็นร้อยละ27%ท่ีน ามาใชใ้น
งานก่อสร้าง19 ในส่วนของช่องทางการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สารเคลือบไมจ้ากช่องทางร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่หรือ Modern Trade ร้อยละ 35.1% และรองลงมามีอตัราการสนใจซ้ือเท่ากนัคือช่องทางคา้
ปลีกและช่องทางออนไลน์ร้อยละ 29.7%20 โดยเฉล่ียเม่ือผูบ้ริโภคไม่พอใจกบัสารเคลือบไมท่ี้มีอยู่ 
เน่ืองจาก เส่ือมสภาพ แห้ง เปล่ียนสี หรืออ่ืนๆเป็นร้อยละ 59.5% 21  และการประมาณส่วนแบ่งทาง
การตลาดแบรนด์ NTYP ประมาณส่วนแบ่งการตลาดของสารเคลือบไม้ทนไฟไว้ท่ีไว้ท่ี 0.5% 
เน่ืองจากเป็นแบรนด์ใหม่ท่ีเขา้มาในตลาดสารเคลือบมีผลิตภณัฑท่ี์สร้างความแตกต่างยงัไม่เหมือน
สารเคลือบไมท่ี้มีคุณสมบติัทัว่ไป ดงันั้นยอดขายของสารเคลือบไมท้นไฟในปีท่ี 1 จะเป็น แกลลอน
ต่อปี และคาดการณ์วา่จะไดย้อดขายจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเพิ่มขึ้น 50% ในทุกๆปี 
 

15ขอ้มูลอตัราการเพ่ิมขึ้นของครัวเรือนในกรุ่งเทพมหานครและบริเวณใกลเ้คียง คือ นนบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี สมุทรสาคร และ
นครปฐม 
16ขอ้มูลจาก World Urbanization Prospects โดยสหประชาชาติ  
17ขอ้มูลจากการส ารวจพบว่าผูใ้ชง้านจริงส่วนใหญ่ร้อยละ 36.8% จะซ้ือสารเคลือบ 1 คร้ังต่อปี รองลงมาเป็นร้อยละ 21.1% จะซ้ือ 1 
คร้ัง/เดือน 
18ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจผูใ้ชง้านสารเคลือบพบว่า 100% เห็นดว้ยกบัการพฒันาคุณสมบติัทนไฟ 
19ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจการน าสารเคลือบไมไ้ปใชก้บังานอะไรไดข้อ้สรุปว่าร้อยละ 40.5% น าไปใชก้บังานตกแต่งภายในและ
ภายนอก 
20ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจช่องทางการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์35.1% นิยมซ้ือผา่นช่องทางร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) 
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ตาราง 2.10 ยอดขายทางช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆรายปี 
 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ยอดขาย (แกลอน) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 ปีท่ี 6 

ช่องทางออนไลน์  
 

1,800 

 
 

2,700 

 
 

4,100 

 
 

6,100 

 
 

9,100 

 
 

13,700 
สร้าง Facebook fan 

page 
สร้าง Line @ 

สร้างระบบจดั
จ าหน่าย Shopee และ 

Lazada 

ช่องทางออฟไลน์   
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
11,100 

 
16,600 ติดต่อช่องทางขาย

ปลีกแบบดั้งเดิมและ 
Modern Trade 

ราคาขาย 3,690 3,690 3,690 3,690 3,690 3,690 

ยอดขายรวม (บาท)/
ปี 

6,642,000 9,963,000 15,129,000 22,509,000 72,809,000 111,807,000 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
21ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจความถี่ในการซ้ือสารเคลือบไมพ้บว่า 59.5% เลอืกซ้ือใหม่เมื่อไม่พอใจกบัสารเคลือบท่ีมีอยู่ 
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บทที่ 3 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

3.1 การจดทะเบียนบริษัท 
        3.1.1 จดทะเบียนบริษัท มี หุ้นส่วนตั้ งแต่ 3 คนขึ้นไป โดยใช้ช่ือท่ีจดทะเบียนว่า 
“NTYP” 
 3.1.2 มีการระบุท่ีอยู่ วัตถุประสงค์ จ านวนหุ้น และข้อมูลผู้ก่อตั้ง โดนย่ืนหนังสือภายใน 
30 วัน ตั้งแต่นายทะเบียนแจ้งผลการรับรองช่ือบริษัท 

3.1.3 ด าเนินการด้านเอกสารของส า 
                     3.1.4 กรอกเอกสารหนังสือและเอกสารประกอบการจดทะเบียนบริษัท อิเล็กทรอนิกส์ 
เพ่ือน าไปย่ืนต่อนายทะเบียน โดยมีค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณิชย์ 50 บาท  
 
 

3.2 ด้านการด าเนินงาน (Operation Management) 

 
รูปภาพ 3.1 กระบวนการท างานโดยภาพรวมจากโรงงานรับจา้งผลิตจนถึงลูกคา้ 
                     

แบรนด์ NTYP มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายสารเคลือบไมท้นไฟ มีการคิดคน้
และวิจยัผลิตภณัฑใ์นห้องแลปมหาวิทยาลยัมหิดลเพื่อให้ไดสู้ตรผลิตภณัฑที์ดีท่ีสุดและมีคุณสมบติั
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ตอบโจทยค์วามตอ้งการของบริษทั โดยใชก้ารด าเนินธุรกิจแบบการจา้งโรงงานรับจา้งผลิต (OEM) 
เร่ิมตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบจนส่งผลิตภณัฑม์าท่ีบริษทั NTYP จากนั้นจะท าการกระจายสินคา้ไปยงั
สามช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 ช่องทาง ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีก, ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade), 
และช่องทางออนไลน์  เพื่อกระจายสินคา้ไปยงัผผูบ้ริโภคในช่องทางท่ีผูบ้ริโภคสะดวกท่ีสุด โดย
ขั้นตอนของการด าเนินงานโดยภาพรวมจากโรงงานรับจา้งผลิตจนถึง NTYP มีดงัน้ี 

          
3.2.1 คิดค้นและพฒันาสูตรโดยแลปวิจัย 

                     เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของบริษทัจึงเลือกท า Project กบัแลป
วิจยัท่ีมีคุณภาพและน่าเช่ือถือมีความช านาญดา้นวสัดุพอลิเมอร์เช่น  บริษทั ดูราเคม จ ากดั คิดคน้และ
พฒันาสูตรผลิตภณัฑส์ารเคลือบบนพื้นผิวต่างๆ เพื่อคิดคน้และพฒันาสูตรสารเคลือบไมท้นไฟสูตร
ใหม่ท่ีท าร่วมกนักบัแบรนด ์NTYP เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์ตามท่ีแบรนด์ตอ้งการ โดยก าหนดคุณภาพของ
สารเคลือบดงัน้ี มีความแข็งแรงทนทานต่อการยึดเกาะบนผิวไมไ้ดดี้ไม่หลุดลอกง่าย, ความใสของ
ฟิล์มไม่บดบงัสีของไม้, และสามารถทนความร้อนไดถึ้ง 400 องศาเซลเซียส มีความสารถในการ
หน่วงไฟ   โดยสูตรจะไม่ซ ้ ากบังานวิจยัท่ีตีพิมพก์บัทางมหาวิทยาลยัมหิดล เน่ืองจากเป็นการวิจยั
สูตรและส่วนผสมใหม่รวมถึงการเพิ่มความสามารถในการหน่วงไฟให้นานขึ้นตามขอ้ก าหนดของ
แบรนด ์นอกจากน้ียงัมีการท าสัญญาหา้มเผยแพร่ น าไปท าซ ้าหรือดดัแปลง ทางธุรกิจ โดยขอ้สัญญา
จะสามารถน ามาใชไ้ดใ้นทางกฎหมาย 

 
3.2.2 ติดต่อโรงงานผลติสารเคลือบ 

                     ในประเทศไทยบริษทัท่ีรับผลิตสารเคลือบเพื่อท าแบรนด์ยงัไม่เป็นท่ีนิยมและหายาก
นอกจากน้ียงัตอ้งค านึงถึงปัจจยัดา้นการรับรองคุณภาพของผลิตภณัฑ ์จึงตอ้งติดต่อโรงงานผลิตสาร
เคลือบท่ีมีคุณภาพและได้มาตรฐานระดับสากล ได้แก่ มอก. และ ISO ซ่ึงเม่ือคดัเลือกจากเกณฑ์
ขา้งตน้แลว้ ท าใหไ้ดม้าทั้งหมด 2 โรงงาน ไดแ้ก่ ดูราเคม และ Thai Project Paint 

- ดูราเคม (Durachem) สถานท่ีตั้ ง 24/9 หมู่ 3 ซอยไกรศักดาวฒัน์ ถนนเทพารักษ์ 
ต าบลบางปลา อ าเภอบางพลี จงัหวดั สมุทรปราการ 10540 

- Thai Project Paint ผูจ้  าหน่ายและขายปลีกสี. ท่ีอยู่. 19 ถนนบางบอน 3 แขวงหลกั
สอง เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 10160 ในการด าเนินการหาโรงงานรับผลิตสารเคลือบไมท้นไฟ
แบรนด ์NTYP ไดมี้การเปรียบเทียบจากโรงงานรับจา้งผลิตทั้งหมด 2 โรงงาน โดยมีการคดัเลือกตาม
เกณฑใ์นตาราง 3.1 ซ่ึงบริษทั NTYP เลือกโรงงานผลิตของบริษทั   ดูราเคม (Durachem) เป็นบริษทั
ท่ีมีความช านาญด้านสารเคลือบและมีผูเ้ช่ียวชาญด้านการผลิตสีและสารเคลือบทุกรูปแบบ สีทา
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โครงสร้าง สีทากนัไฟ สีทาบา้น สีทาพื้น เคมีอุตสาหกรรม และเป็นบริษทัเดียวท่ีบริษทัท่ีสามารถ
รับรองคุณภาพสินคา้ตามมาตรฐานอคัคีภยัส าหรับผลิตภณัฑ์ทนไฟและทนความร้อน มาตรฐาน 
ASTM E-119 สามารถผลิตสีเคลือบไมท้นไฟซ่ึงตรงตามความตอ้งการของแบรนด์32  
 
ตาราง 3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตสารเคลือบไมท้นไฟจ านวน 2 โรงงาน 
เกณฑ์การเลือกโรงงานรับจ้างการ

ผลติ 
โรงงานรับผลติ 

Durachem Thai Project Paint 
1. มีมาตราฐานรับรองการ

ผลิตท่ีน่าเช่ือถือ 
-รับรองมาตรฐาน
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 
(มอก.) 
-มาตรฐานระบบ
บริหารงานคุณภาพ ISO 
9001:2015 

-รับรองมาตรฐาน
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 
(มอก.) 
-มาตรฐานระบบบริหารงาน
คุณภาพ ISO 9001:2015 

2. มีรางวลัการันตีผลงาน   
3. มีบริการใหค้  าปรึกษาฟรี   
4. มีประสบการณ์ดา้นการ

ผลิตผลิตภณัฑส์ารเคลือบ
ท่ีมีคุณสมบติัทนไฟ/
หน่วงไฟ 

 

 
- 

5. จ านวณขั้นต ่าในการผลิต
ต่อ 1 คร้ัง 

100 แกลอน 125 แกลอน 

6. ระยะเวลาในการผลิต
ผลิตภณัฑ ์

1 เดือน (คร้ังแรก) 1 เดือน (คร้ังแรก) 

7. มีการรับรองคุณภาพ
ผลิตภณัฑต์ามมาตรฐาน
ผลิตภณัฑส์ารเคลือบท่ีมี
คุณสมบติัทนไฟ/หน่วง
ไฟ 

มาตรฐาน ASTM E-119 

 
- 

36 ขอ้มูลการผลิตผลิตภณัฑบ์ริษทั Thai Project Paint 
32ขอ้มูลการผลิตผลิตภณัฑบ์ริษทั ดูราเคม จ ากดั 
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       3.2.3 การผลติผลติภัณฑ์โดยโรงงานรับจ้างการผลติ การบรรจุ และจัดส่งสินค้า 
บริษทั ดูราเคม (Durachem) รับผลิตสารเคลือบ โดนปกติจ านวนการสั่งแต่ละคร้ังจะมี

ผลต่อราคาขั้นต ่าการผลิต 1 คร้ังจะเร่ิมตน้ท่ี 500 กิโล ต่อเท่ียวการผลิต โดยปกติ 1 แกลอนจะมี
ปริมาณบรรจุ 3 กิโล โดยระยะเวลาผลิตต่อหน่ึงคร้ังโดยค านวณจากขั้นต ่าท่ีบริษทัก าหนดจะอยู่
ประมาณ 7-14วนั โดยประมาณ ขึ้นอยูก่บัจ านวณในการสางผลิต32 

 

        3.2.4 การรับค าส่ังซ้ือ ยืนยันการส่ังซ้ือ และจ่ายเงิน (B2C) และ (B2B) 
                     จากช่องทางการขายประกอบไปดว้ยช่องทางจ าหน่ายจ าหน่าย 3 ช่องทาง ไดแ้ก่ ร้านคา้
ปลีก, ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade), และช่องทางออนไลน์  เพื่อกระจายสินค้าไปยงัผ
ผูบ้ริโภคในช่องทางท่ีผูบ้ริโภค สะดวกท่ีสุด ดงันั้นจึงท าให้บริษทัตอ้งท าธุรกิจทั้ง 2 รูปแบบไปดว้ย 
การขายระหว่างเจ้าของธุรกิจสู่ผูบ้ริโภค (B2C) ในช่องทางออนไลน์เม่ือลูกค้าสั่งซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน์  เช่น Line Official เม่ือลูกคา้ท าการสั่งซ้ือเขา้มาในระบบและไดรั้บการยืนยนัยอด
การสั่งซ้ือจากบริษทั บริษทัจะท าการจดัเตรียมจากคลงัและส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ตามท่ีอยู่ท่ีลูกคา้
แนบมาจึงถือว่าการสั่งซ้ือเสร็จส้ิน รูปแบบท่ี 2 คือการขายระหว่างเจา้ของธุรกิจสู่เจา้ของธุรกิจและ
จากเจา้ของธุรกิจขายไปสู่ผูบ้ริโภค (B2B ) เช่น  ช่องทางออนไลน์ Shopee, Lazada จะเป็นการฝาก
ขายผ่านแพลตฟอร์มลูกคา้จะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการลงในตะกร้าจากนั้นกดยืนยงัการสั่งซ้ือ กด
ช าระเงินจากนั้นท าการจดัส่งตามท่ีอยู่ท่ีลูกคา้ระบุ   ในส่วนช่องทางการคา้ปลีก และ ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ (Modern Trade) Home Pro, ไทยวสัดุ, Do Home, Global House, บุญถาวร เป็นการขายส่ง
ให้บริษทัน าไปขายต่อ ยืดยนัการสั่งซ้ือและช าระเงินจากนั้นจดัส่งตามออเดอร์ท่ีบริษทัขายปลีก
ตอ้งการเพื่อน าไปขายปลีกใหก้บัลูกคา้ท่ีมาเดินเลือกซ้ือสินคา้ โดยกลุ่มลูกคา้ของ (B2C) และ (B2B) 
จะประกอบไปดว้ยลูกคา้ทัว่ไป และ กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นช่าง หรือผูรั้บเหมา โดยจะมีส่วนลด 15-30% 
หรือขึ้นอยูก่บัขอ้ตกลง ส าหรับลูกคา้ท่ีเป็นช่างหรือผูรั้บเหมาท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้จ านวนมาก 
 

        3.2.5 บรรจุสินค้าลงบรรจุภัณฑ์ภายนอก และเตรียมจัดส่ง (B2C) และ (B2B) 
                     หลังจากมีการยืนยนัการสั่งซ้ือและช าระเงินเรียบร้อยแล้ว บริษัทจะบรรจุสินค้า
ผลิตภณัฑส์ารเคลือบไมท้นไฟตามค าสั่งซ้ือลงบรรจุภณัฑภ์ายนอกและเตรียมกล่องส าหรับระบุช่ือท่ี
อยูผู่รั้บใหเ้รียบร้อยพร้อมส าหรับการจดัส่ง ซ่ึงขนาดของกล่องขึ้นอยูก่บัปริมาณการสั่งซ้ือ การน าส่ง
สินคา้ไปยงัร้านคา้ปลีกไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีก, ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) และในกรณีลูกคา้
สั่งสินคา้มากกว่า 10 ลงัขึ้นไปจะจดัส่งโดยรถขนส่งของทางบริษทั เป็นรถรถ 4 ลอ้ ขนาด (กวา้ง x 
ยาว x สูง) 150 x 175 x 210 ซม. น ้าหนกับรรทุกสูงสุด ไม่เกิน 1.3 ตนั ปริมาตรบรรทุกสูงสุด 2 คิวบิก
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เมตร จ านวณ 3 คนั ค่าขนส่งเร่ิมตน้ท่ี 239 บาท โดยมีการเก็บค่าบริการการส่งสินคา้ราคาโดยเฉล่ีย 
10 บาท/กิโลเมตร ขึ้นอยู่กบัระทางของลูกคา้  ในกรณีสั่งไม่เกิน 10 ลงัจะจดัส่งผ่านขนส่งเอกชน 
Gopo Logistics สิงห์บุรี บริการขนส่งสินคา้ทัว่ประเทศไทย จะมารับสิงคา้ท่ีตอ้งการจดัส่งท่ีโกดัง
สินคา้ราคาขึ้นอยู่กับน ้ าหนักของสินคา้และระยะทาง มีบริการเก็บเงินตน้ทางและปลายทาง โดย
ลูกคา้เป็นผูช้  าระค่าบริการการขนส่ง  
 
                    3.2.6 การติดตามความพงึพอใจของลูกค้า 
                    ติดตามความพึงพอใจของลูกค้าและให้ค  าแนะน าบริการหลังการขายโดยช่องทาง
ออนไลน์ จะมีบสแกน QR Code เข้า Line official ท่ีฉลากสินค้าด้านข้างผลิตภัณฑ์ทุกๆแกลอน 
ภายหลังจากการสั่งซ้ือสินค้าหากผูบ้ริโภคเกิดข้อสงสัยหรือสินค้ามีความผิดปกติหรือมีปัญหา
สามารถสอบถามปัญหาและเปล่ียนคืนได ้บริษทัจะสอบถามความพึงพอใจทางช่องทางออนไลน์
ให้กบัลูกคา้ ดูรีวิวและให้คะแนนสินคา้ของลูกคา้ Facebook fan page ของแบรนด์ NTYP และดูรีวิว
การใหค้ะแนนในแพลตฟอร์มออนไลน์ Shopee และ Lazada 
 
 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
                      3.3.1 ค่าจดทะเบียนบริษัท   10,000 บาท 
                      3.3.2 ค่าจดเคร่ืองหมายการค้า 20,000 บาท 
                      3.3.2 ค่าพื้นท่ี ปี (ท่ี 1) 
                      ส านกังานและคลงัสินคา้ ท่ีมีอยูแ่ลว้ ณ ท่ีดินของตวัเอง ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ 12/7 ต. บา้นหมอ้ อ.
พรหมบุรี จ. สิงห์บุรี 16120 บทท่ีดินท่ีมีเน้ือท่ีประมาณ 5  ไร่ โดยมีโครงสร้างเดิมเป็นโกดงัอยู่แลว้
เป็นโกดังจ านวณ 1 ชั้น บริษทัมีแผนต่อเติมโกดังและส านักงานเพื่อให้เกิดความสะดวกในการ
ด าเนินงานและการจัดเก็บสินคา้ โดยท างานเพิ่มชั้นขึ้นอีกประมาณ 2 ชั้นรวมทั้งหมดเป็น 3 ชั้น 
ค่าใช้จ่ายในการต่อเติมท าออฟฟิศและโกดงัเก็บของ รวมเป็นเงินประมาณ 3.5 ลา้นบาท (เฉพาะปี
แรก) ก าหนดราคาโดยผู ้รับเหมาประจ าพื้นท่ี ค่าบ ารุงส านักงาน 5,000 บาทต่อเดือน และค่าเช่า
ส านกังาน 10,000 บาทต่อเดือน 
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รูปภาพ 3.2 แผนท่ีสังเขปของส านกังานบริษทั NTYP 

 

 
 
รูปภาพ 3.3 แปลนพื้นท่ีและโครงสร้างของส านกังานบริษทั NTYP 
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 3.4 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ตาราง 3.2 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังานของแบรนด ์NTYP 

รายได้ จ านวณ หน่วย รายได้ต่อหน่วย 
(บาท) 

รวมเป็นเงิน 
(บาท) 

ค่าจดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 10,000 10,000 
ค่าตกแต่งภายใน 1 คร้ัง 10,000 10,000 
ค่าต่อเติมออฟฟิศและคลงัสินคา้ 1 คร้ัง 500,000 500,000 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1 คร้ัง 20,000 20,000 
ค่าปรับปรุงส านกังาน 1 คร้ัง 510,000 510,000 
โต๊ะและเกา้อ้ีท างาน 5 ชุด 3,000 15,000 
ชุดโซฟา 5 ชุด 4,000 20,000 
คอมพิวเตอร์ 5 เคร่ือง 25,000 125,000 
เคร่ืองปร๊ินเตอร์ 1 เคร่ือง 3,000 3000 
ค่าโทรศพัทส์ านกังาน 2        ชุด 295 590 
เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 15,000 15,000 
ชั้นวางสินคา้ 10 หลงั 1,000 10,000 
กล่องเก็บสินคา้ 10 กล่อง 200 200 
รถเขน็สินคา้ขนสินคา้ 3 คนั 3,333 10,000 
ยานพาหนะเดิม 3 คนั 100,000 300,000 

รวม 1,548,790 
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3.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
ตาราง 3.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน 

รายการ ราคา/
เดือน 

ราคา (ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 1 ปีท่ี 1 ปีท่ี 1 ปีท่ี 1 
ค่าบ ารุง
ส านกังาน 

5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าเช่าส านกังาน 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าไฟฟ้า 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้าประปา 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเตอร์เน็ต 

1,200 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 

รวม 3,500 162,000 162,000 162,000 162,000 162,000 
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3.6 ค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 
ตาราง 3.4 ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ปริมาณสั่งผลิตสารเคลือบไม้

ทนไฟ แกลลอน 
1,800.00 2,700.00 4,100.00 6,100.00 20,200.00 

ราคาตน้ทุนต่อหน่วย 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 1,750.00 
รวมราคาค่าสั่งผลิตสารเคลือบ

ไมท้นไฟ 
3,150,000.00 4,725,000.00 7,175,000.00 10,675,000.00 35,350,000.00 

ราคาบรรจุภญัฑภ์ายนอก (ช้ิน) 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 
ปริมาณบรรจุ/ 1 ลงั (แกลลอน) 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 

ค่ารับรองมาตราฐาน ISO 39,000.00 - - - - 
ค่าพฒันาสินคา้ โดย ดูราเคม 

เลป 
50,000.00 - - - - 

ค่าจดทะเบียน มอก 5,000.00 - - - - 
ค่าธรรมเนียมการด าเนินการ
ขายใน Shopee และ Lazada 

216,270.00 324,405.00 215,250.00 320,250.00 1,092,135.00 

ค่าธรรมเนียมการติดต่อ
ช่องทางขายปลีก 

- - - - 29,123,600.00 

ค่า Commission 72,090.00 108,135.00 162,155.00 405,435.00 364,045.00 
ค่าบรรจุภณัฑภ์ายนอก 9,000.00 13,500.00 20,500.00 30,500.00 101,000.00 

รวม 3,541,360 5,171,040 7,572,905 11,431,185 66,030,780 
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3.7 เงินทุนและที่มาของบริษัท NTYP 
ตาราง 3.5 เงินทุนและท่ีมาของบริษทั NTYP  
ล าดบั ผูร่้วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นายทวีศกัด์ิ นะยะเนตร์ 2,000 20.00% 2,000,000 

2 นางณฐัยา นะยะเนตร์ 1,000 10.00% 6,000,000 

3 นางราตรี ชยัทาน 500 5.00% 4,000,000 

4 นายสวสัด์ิ ชยัทาน 2,000 20.00% 2,000,000 

5 นางสาว ณฐัติยาภรณ์ นะยะเนตร์ 1,000 10.00% 1,000,000 

รวม 10,000 100% 15,000,000 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6ขอ้มูลจากการสอบถามแลปวิจยั Polymer มหาวิทยาลยัมหิดล  
14ขอ้มูลปฐมภูมิจากอินเตอร์เน็ตอตัราค่าธรรมเนียมค่าใชจ่้ายดา้นการตรวจสอบรับรองผลิตภณัฑ์ 
13ขอ้มูลจากบริษทัตรวจรับรองระบบมาตรฐานสากล ISO 
26อตัราการผลิตจากบริษทัรับผลิตสีและสารเคลือบบริษทั Durachem Company Limited 
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3.8 ภาพรวมการด าเนินงาน 
ตาราง 3.6 ภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตผลิตภณัฑส์ารเคลือบไมท้นไฟ NTYP ในปีท่ี 0 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาด าเนินการปีท่ี 0 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
 

จดัตั้งบริษทั 
เลือกพื้นท่ีจดัตั้งส านกังาน เร่ิมด าเนินการภายหลงัปีท่ี  1 ท่ีท าธุรกิจ 
รับสมคัรคนช่วยดูแลกิจการ 
ยืน่ค าขอจดทะเบียนพาณิชย ์             

จดัซ้ืออุปกรณ์ภายในส านกังาน             
 
 

ด าเนินการผลิต 

ติดต่อโรงงานรับจา้งผลิตผลิตภณัฑส์าร
เคลือบไม ้

            

วิจยัและพฒันาสูตร             

จดทะเบียน มอก             
ผลิตสารเคลือบไม่ทนไฟและส่งมาท่ี
บริษทั NTYP 

            

 
การวางบิลสินคา้ 

จดัเตรียมเอกสารส าหรับการสั่งซ้ือ
สินคา้ 

            

น าส่งเอกสารใหลู้กคา้เพื่อรับรองการ
วางบิล 

            

รับเช็คในวนัเวลาท่ีก าหนด และออก
ใบเสร็จรับเงิน 

            

 
ด าเนินการดา้น

ช่องทางการขนส่ง 

จดัหาช่องทางการขนส่งสินคา้             
ติดต่อขนส่งเองชนส าหรับการสั่งทาง
ออนไลน์ 

            

ปรับปรุงการขนส่ง             
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บทที่ 4 

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
ธุรกิจสารเคลือบไมท้นไฟ จะมีการจดทะเบียนพาณิชยป์ระเภทบุคคลธรรม(กิจการ

เจา้ของคนเดียว) โดยจดัตั้งช่ือบริษทัวา่ NTYP โดยมีทุนจดทะเบียน 500,000 บาท  
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหารงาน 
เน่ืองจากการบริหารของธุรกิจของแบรนด์ NTYP เป็นธุรกิจท่ีท าสารเคลือบไมท้นไฟ

ให้กบัผูบ้ริโภคโดยท่ีเจา้ของแบรนด์เป็นผูด้  าเนินการบริหารธุรกิจดว้ยตวัเอง มีการจดัการทรัพยากร
บุคคล ก าหนดเป้าหมายองคก์รและวางกลยุทธ์ในการบริหาร เขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
น ามาพฒันาธุรกิจ 

ธุรกิจสารเคลือบไมแ้บรนด์ NTYP มีการจดัโครงสร้างองค์กรแบบง่าย (The simple 
structure) เป็นการบริหารในรูปแบบเจา้ของกิจการเป็นผูบ้ริหารเอง (Owner-Management) ก าหนด
เป้าหมาย วิสัยทศัน์ ก าหนดกลยุทธ์และดูแลบริหารงานต่างๆใน โดยมีพนงังานแต่ละแผนกในการ
ร่วมด าเนินงาน โดยโครงสร้างองคก์รณ์ตามสายงานจะประกอบไปดว้ยดงัน้ี 
 

 
 

รูปภาพ 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั NTYP 
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4.3 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 
ตาราง 4.1 ต าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรแบรนด ์NTYP 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2-5 
ผูจ้ดัการ 
(Managing 
Director) 

 
 
 
 
 
 
 
 

1 

- ก าหนดเป้ามหายธุรกิจในระยะ
สั้นและระยะยาว 

- ก าหนดกลยทุธ์ แผนการ
ด าเนินงานทั้งองคก์ร 

- วางแผนการจดัการโครงสร้าง
บุคลากรในองคก์ร พร้อมทั้ง
ก าหนดการรับหนา้ท่ี 

- ดูแลติดต่อช่องทางการจดั
จ าหน่าย ตรวจสอบรายการ
สินคา้และคุณภาพสินคา้ 

- ติดตามยอดขายตรวจสอบ
คลงัสินคา้เพื่อวางแผนการสั่ง
ผลิตสารเคลือบไมท้นไฟจาก
โรงงานรับจา้ง 

- ติดตามความเห็นและความพึง
พอใจของลูกคา้  

- น าความคิดเห็นของลูกคเมา
ปรับปรุงพฒันาธุรกิจและปรับ
กลยทุธ ์

- คิด Content โปรโมทแบรนด์ 
 

- ติดตามความ
พึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค 

- ส ารวจความ
ตอ้งการของ
ตลาด  

- ก าหนดกล
ยทุธ์ทาง
การตลาด เพิ่ม
โปรโมชัน่เพื่อ
เพิ่มยอดขาย 
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ตาราง 4.1 ต าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรแบรนด ์NTYP (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

 
หน้าที่ความรับผิดชอบ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2-5 
ฝ่ายขาย 
(Sale 

Officer) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

1 

- แบ่งกลุ่มลูกคา้ตาม
ประเภทผลิตภณัฑห์รือ
ตามพื้นท่ีหรือเขตตาม
ภาคต่างๆ 

- การวิเคราะห์คู่แข่งขนั
และสภาวะของตลาด 

- การก าหนดเป้าหมาย
ยอดขาย 

- วางแผนและการวางกล
ยทุธ์ทางการตลาด 

- ผลกัดนัการขายและ
ขยายฐานลูกคา้ 

- รับค าร้องเรียนจากลูกคา้
ท่ีมีปัญหาและปัญหา
ต่างๆเก่ียวกบัการขาย 
รวมทั้งจะตอ้ง
ประสานงานกบัทุกฝ่าย
ทั้งฝ่ายขนส่ง ฝ่ายผลิต 
ฝ่ายเก็บเงินเพื่อใหง้าน
ขายราบร่ืน 

- ท ารายงานการขายและ
ประเมินผลการขาย
ใหก้บัเจา้ของกิจการ 

- วางแผนการขายใน
ช่องทางต่างๆเพื่อเพิ่ม
ยอดขาย 

- น าปัญหาและค าร้อง
ของผูบ้ริโภคมา
ปรับปรุงและพฒันา
งานขาย 

- เพิ่มยอดขายใหสู้งขึ้น 
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ตาราง 4.1 ต าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรแบรนด ์NTYP (ต่อ) 
 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2-5 
ฝ่ายการเงิน 

(Accountant) 
 
 
 

 
 

1 

-  ตรวจสอบใบส าคญัรับ-
จ่ายเงินทุกประเภท 

- การคาดการณ์ทาง
การเงิน แสดงจ านวนเงิน
ท่ีจะเขา้สู่กิจการ 
แหล่งท่ีมาการใชจ่้าย 

- ประเมินสมรรถนะทาง
การเงินของธุรกิจ ใน
ปัจจุบนัและท่ีคาดการณ์ 
 

- วิเคราะห์ทางเลือกทาง
การเงินของกิจการ 
 

ฝ่ายขนส่ง 
(Transport) 

 - จดัส่งและขนส่งสินคา้
ตามช่องทางท่ีลูกคา้สั่ง 

- ตรวสอบสินคา้ก่อนส่ง
มอบ 

- ขยายการขนส่งให้
สะดวกและรวดเร็ว
ยิง่ขึ้น 

ฝ่ายดูแลการ
ผลิต 

 - QC สินคา้ท่ีมาจาก
โรงงานผลิต 

- ตรวจสอบสินคา้ก่อน
น าส่งสินคา้ 

- ติดต่อประสานงานกบั
ทางโรงงาน 

- ตรวจสอบจ านวนออ
เดอร์และค านวณจ านวน
สินคา้การสั่งผลิต 

 

- สามารถควบคุมการ
ผลิตในปริมาณท่ีมาก
ขึ้น 

- พฒันาคุณภาพของ
สินคา้ 
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4.4 เกณฑ์การคัดเลือกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร 
ตาราง 4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากร 

ต าแหน่ง วุฒิ
การศึกษา 

ประสบการณ์ คุณสมบัต ิ เงินเดือน
เร่ิมต้น 

(บาท/เดือน) 
ฝ่ายขาย 
(Sale 

Officer) 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

ไม่ต ่ากวา่ 5 ปี - ไม่จ ากดัเพศ 
- อายไุม่ต ่ากวา่ 23 ปี 
- มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดีอ

ขยนั อดทน 
- สามารถเดินทาง

ต่างจงัหวดัเป็นระยะ
เวลานานได ้

- มีความรู้ทางดา้นสาร
เคลือบไมจ้ะรับ
พิจารณาเป็นพิเศษ 

 
ขั้นต ่า 

15,00033 

 

พิจารณาเพิ่ม
เงินเดือนตาม
ความสามารถ 

ฝ่ายการเงิน 
(Accountant) 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

ไม่ต ่ากวา่ 2 ปี - ไม่จ ากดัเพศ 
- อายไุม่ต ่ากวา่ 25 ปี 
- ส่งงานตรงเวลา 
- มีความรับผิดชอบ 
- สามารถสรุป

งบประมาณไดใ้น
ระยะเวลาท่ีก าหนด 

ขั้นต ่า 
15,00033 

 

พิจารณาเพิ่ม
เงินเดือนตาม
ความสามารถ 

ฝ่ายขนส่ง 
(Transport) 

ปวช. ปวส. 
อนุปริญญา
ขึ้นไป 

มี
ประสบการณ์
ดา้นการ

ขนส่งสินคา้
ไม่ต ่ากวา่ 2 ปี 

- เพศชาย อาย ุ30 ปีขึ้น
ไป 

- ตรงเวลา 
- สามารถขบัขี่รถยนต์

ไดมี้ใบอณุญาติในการ
ขบัขี่ 

 
ขั้นต ่า 

15,00033 

พิจารณาเพิ่ม
เงินเดือนตาม
ความสามารถ 
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ตาราง 4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากร (ต่อ) 
ต าแหน่ง วุฒิ

การศึกษา 
ประสบการณ์ คุณสมบัติ เงินเดือน

เร่ิมต้น 
(บาท/เดือน) 

ฝ่ายดูแลการ
ผลิต 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

ไม่ต ่ากวา่ 2 ปี - ไม่จ ากดัเพศ 
- อายไุม่ต ่ากวา่ 25 ปี 
- ส่งงานตรงเวลา 
- มีความรับผิดชอบ 
- มีความรู้ดา้นสาร

เคลือบ 

ขั้นต ่า 
15,00033 

 

พิจารณาเพิ่ม
เงินเดือนตาม
ความสามารถ 

 
 

  การรับสมคัรพนักงานคน้หาจากช่องทางเว็บหางานออนไลน์ประกอบไปด้วย Jobs 
Thai, JobsDB, Jobbkk.com โดยผูส้นใจสมัครงานสามารถส่ง Resume หรือประวติัส่วนตัวมาท่ี 
Email ของบริษทัท่ีระบุหางานในต าแหน่งต่างๆในเวบ็สมคัรงาน จากนั้นฝ่ายบุคคลจะติดต่อกลบัไป
หากคุณสมบติัเป็นไปตามความตอ้งการของบริษทั จากนั้นจะมีการนดัสัมภาษณ์เพื่อดูองคป์ระกอบ
ต่างๆ เช่น การส่ือสาร บุคลิก ความรู้และความสามารถ โดยการนัดสัมภาษณ์จะเป็นการสัมภาษณ์
ทางช่างทางออนไลน์ เน่ืองจากสถาณการณ์โควิด-19 จึงจะสะดวกต่อการสัมภาษณ์มากกว่ามาท่ี
ส านกังาน และจะมีการตอบกลบัเม่ือไดรั้บการพิจารณาใหท้ างานต าแหน่งนั้นๆ 
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4.5 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร 
ตาราง 4.3 ค่าตอบแทนบุคลากรในองคก์ร 

ต าแหน่ง รายได้ 
(บาท/เดือน/

คน) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผู้จัดการ 30,000 30,000 31,500 33,075 34,728 36,465 
ฝ่ายขาย 25,000 25,000 26,250 27,562 28,940 30,3870 

ฝ่ายการเงิน 25,000 25,000 26,250 27,562 28,940 30,3870 
ฝ่ายขนส่ง 25,000 25,000 26,250 27,562 28,940 30,3870 

ฝ่ายดูแลการผลิต 25,000 25,000 26,250 27,562 28,940 30,3870 
รวมเงินเดือน (ต่อ

เดือน) 

 150,000 157,500 165,375 173,643 182,325 

รวมเงินเดือน (ต่อปี)  1,800,000 1,890,000 1,984,500 2,083,725 2,187,911 
Content Creator 2,000/คร้ัง 

8 คร้ัง/เดือน 
16,000 

52,000 52,000 52,000 52,000 52,000 

ค่าประกนัสังคม34 750 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 

ค่าตรวจสอบบัญชี35 24,000/ปี 
เพิ่มขึ้นปีละ

500 

24,000 30,000 36,000 42,000 48,000 

ค่าตรวจสอบบัญชี
และปิดงบ 

12,000/ปี 
เพิ่มขึ้นปีละ 

3000 

12,000 15,000 18,000 21,000 24,000 

เงินโบนัส 1 เดือนต่อปี 
1.5 % ของ
เงินเดือน 

38,500 39,000 39,750 40,500 41,250 

รวมรายจ่ายท้ังหมด 1,951,000 2,050,000 2,193,250 2,302,225 2,416,161 
33อา้งอิงจากฐานเงินเดือนใหม่ ตามนโยบายค่าแรงขั้นต ่า 15,000 บาท 
34อา้งอิงจาก ผูป้ระกนัตนมาตรา 33 ส าหรับลูกจา้งและผูป้ระกอบการ 
35ขอ้มูลจากการสอบถามอตัราการให้บริการตรวจสอบบญัชี 
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 ขนาดของเงินทุน และแหล่งเงินทุน 
การด าเนินธุรกิจสารเคลือบไมท้นไฟแบรนด์ NTYP ใช้เงินลงทุนเป็นจ านวณทั้งส้ิน 

10,000,000 บาท โดยมีผูร่้วมลงทุนดงัน้ี (แสดงในตาราง 5.1 ดงัน้ี) 
 
ตาราง 5.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน สัดส่วน และจ านวนเงิน 
ล าดบั ผูร่้วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นายทวีศกัด์ิ นะยะเนตร์ 2,000 20.00% 2,000,000 

2 นางณฐัยา นะยะเนตร์ 1,000 10.00% 6,000,000 

3 นางราตรี ชยัทาน 500 5.00% 4,000,000 

4 นายสวสัด์ิ ชยัทาน 2,000 20.00% 2,000,000 

5 นางสาว ณฐัติยาภรณ์ นะยะเนตร์ 1,000 10.00% 1,000,000 

รวม 10,000 100% 15,000,000 

 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับธุรกิจสารเคลือบไมท้นไฟ ภายใจแบรนด์ NTYP ประกอบดว้ยเงิน

ลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อใช้จ่ายในการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี  (แสดงในตาราง 5.2) 
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ตาราง 5.2 รายละเอียดของเงินทุนในโครงการ 

รายการ จ านวน หน่วย รวมเป็นเงิน 

1. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 
โต๊ะและเกา้อ้ีท างาน 5 ชุด                  15,000.00  
ชุดโซฟา 5 ชุด                  20,000.00  
2. อุปกรณ์ส านักงาน 
 เคร่ืองคอมพิวตอร์ 5 เคร่ือง                125,000.00  
เคร่ืองปร้ินเตอร์ Bather 3 เคร่ือง                     3,000.00  
ค่าโทรศพัทส์ านกังาน 2 ชุด                        590.00  
เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง                  15,000.00  
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็                      25,000.00  
3. คลงัสินค้า 
ชั้นวางของ 10 ชุด                  10,000.00  
กล่องเก็บสินคา้ 10 กล่อง                        200.00  
รถเขน็สินคา้ขนสินคา้ 3 คนั                  10,000.00  
4.ค่าปรับปรุงส านักงาน       
ตกแต่งภายใน 1 คร้ัง                  10,000.00  
ค่าต่อเติมออฟฟิศและคลงัสินคา้ 1 คร้ัง                500,000.00  
รวมสินทรัพยถ์าวร                 1,033,790.00  

 
 

5.3 สมมุติฐานทางการเงนิ 
ตาราง 5.3 สมมุติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีนโยบายใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ี

การคา้ 
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ตาราง 5.3 สมมุติฐานทางการเงิน (ต่อ) 

 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของ

ยอดทั้งหมด 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561) เพิ่มขึ้นร้อยละ 1.9 ต่อปี 
อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของ

การท างาน 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 2561) ร้อยละ 20 ต่อปี 
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้รายยอ่ย
ชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2564) 

ร้อยละ 6.22 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 70% จากก าไรสุทธิ บริษทั
จ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนิน
ธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 2 

ของการท างานของพนกังาน โดยจะจ่ายโบนสั 1 
เดือนต่อปี 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity)  ร้อยละ 12.71 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.71 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 10% 
ค่าเช่าพื้นท่ี 120,000/ปี   
ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 7,000 บาทต่อเดือน  
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 

10,000 บาทขึ้นไป 



55 

 

5.4 ประมาณการรายได้ 
ธุรกิจสารเคลือบไมท้นไฟภายใตแ้บรนด ์NTYP มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายสารเคลือบ

ไมท้นไฟ ผา่นช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ 
 
ตาราง 5.4 การประมาณรายไดต้ั้งแต่ปี 1-5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
ยอดขายช่องทางขาย
ปลีกแบบดั้งเดิมและ 
Modern Trade 
(แกลลอน) 

0 0 0 0 11,100 

ราคาขาย 3,690 3,690 3,690 3,690 3,690 
ยอดขาย 0 0 0 0 40,959,000 

 
 

 
 
 
 
 

ช่องทางออนไลน์ 

ยอดขายช่องทาง 
Facebook, Line 
Official, Shoppee, 
Lazada (แกลลอน) 

1,800 2,700 4,100 6,100 9,100 

ราคาขาย 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 

ยอดขาย 6,300,000 9,450,000 14,350,000 21,350,000 31,850,000 

ยอดขายรวมสุทธิ 4,000 6,000 9,000 13,500 20,200 

รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 6,642,000 9,963,000 15,129,000 22,509,000 72,809,000 
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5.5 การประมาณการต้นทุน 
ตาราง 5.5 ตน้ทุนสินคา้จากปริมาณลูกคา้ทุกช่องทางจ าหน่ายในปท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ปริมาณสั่งผลิตสารเคลือบ
ไมท้นไฟ แกลลอน 

4,000 6,000 9,000 13,500 20,200 

ราคาตน้ทุนต่อหน่วย 1,750 1,750 1,750.00 1,750.00 1,750.00 
รวมราคาค่าสั่งผลิตสาร
เคลือบไมท้นไฟ 

7,000,000 10,500,000 15,750,000 23,625,000 35,350,000 

ราคาบรรจุภญัฑภ์ายนอก 
(ช้ิน) 

30 30 30 30 30 

ปริมาณบรรจุ/ 1 ลงั 
(แกลลอน) 

6 6 6 6 6 

ค่ารับรองมาตราฐาน ISO 39,000 - - - - 
ค่าพฒันาสินคา้ 50,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียน มอก 5,000 - - - - 
ค่าธรรมเนียมการด าเนินการ
ขายใน Shopee และ Lazada 

216,270 324,405 215,250 320,250 1,092,135 

ค่าธรรมเนียมการติดต่อ
ช่องทางขายปลีก 

- - - - 29,123,600 

ค่า Commission 72,090 108,135 162,155.00 405,435.00 364,045 

ค่าบรรจุภณัฑภ์ายนอก 20,000 30,000 45,000 67,500 101,000 
รวม 7,114,000 10,530,000 15,795,000 23,692,500 35,451,000 
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5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
ตาราง 5.6 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปี 1-5 

รายการ ราคา
(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 ค่าบ ารุงส านกังาน  5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
 ค่าเช่าส านกังาน  5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

 ค่าไฟฟ้า  2,000 24,000 24,000 24,00 24,000 24,000 
 ค่าน ้าประปา 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
 ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเตอร์เน็ต 

1,200 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 

 รวมค่าใชจ่้ายส านกังาน 162,000 162,000 162,000 162,000 162,000 162,000 
 
 

5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

ตาราง 5.7 ค่าใชจ่้ายในการบริหารในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินเดือนพนกังาน 1,800,000 1,890,000 1,984,500 2,083,725 2,187,911. 
เงินสมทบประกนัสังคม 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
เงินโบนสั - - 39,750 40,500 41,250 
ค่าจา้งท าบญัชี รายเดือน 24,000 30,000 36,000 42,000 48,000 
ค่าตรวจสอบบญัชีและปิด
งบ 

12,000 15,000 18,000 21,000 24,000 

Content Creator 52,000 52,000 52,000 52,000 52,000 
รวมค่าใชจ่้าย 1,951,000 2,050,000 2,193,250 2,302,225 2,416,161 
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5.8 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากร 
ตาราง 5.8 ค่าใชจ่้ายบุคลากรในปีท่ี 1-5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต าแหน่ง ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

 ผูจ้ดัการ 1 30,000 1 30,000 1 31,500 1 33,075 1 34,728 1 36,465 

 ฝ่ายขาย 1 25,000 1 25,000 1 26,250 1 27,562 1 28,940 1 30,387 

 ฝ่ายการเงิน 1 25,000 1 25,000 1 26,250 1 27,562 1 28,940 1 30,387 

 ฝ่ายขนส่ง 3 15,000 3 15,000 3 15,750 3 16,537 3 17,364 3 18,23 

 ฝ่ายดูแลการ
ผลิต 

1 25,000 1 25,000 1 26,250 1 27,562 1 28,940 1 30,387 

 รวม
เงินเดือน (ต่อ
เดือน) 

7 150,000 7 150,000 7 157,500 7 165,375 7 173,643 7 182,325 

 รวม
เงินเดือน (ต่อ
ปี) 

7 1,800,000 7 1,800,000 7 1,890,000 7 1,984,500 7 2,083,725 7 2,187,911 

ประกนัสังคม 
(ต่อปี) 

7 63,000 7 63,000 7 63,000 7 63,000 7 63,000 7 63,000 

 เงินโบนสั 
(1เดือน/ปี) 

      
5 39,750 5 40,500 7 41,250 

 รวม
ค่าใชจ่้าย  
(ต่อปี) 

7 1,863,000 7 1,863,000 7 1,953,000 7 2,087,250 7 2,187,225 7 2,292,161 
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5.9 การประมาณการค่าใช้จ่ายการตลาด 
ตาราง 5.9 ค่าใชจ่้ายการตลาดปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยิงโฆษณาผ่าน Facebook 115,200.00 126,720.00 139,392.00 153,331.20 168,664.32 
ยิงโฆษณาผ่าน Youtube 120,000.00 132,000.00 145,200.00 159,720.00 175,692.00 
ท า Promotion 280,000.00 420,000.00 630,000.00 945,000.00 1,414,000.00 
จ้าง Inflluencer 500,000.00 550,000.00 605,000.00 665,500.00 732,050.00 
รวมค่าการตลาด 1,015,200.00 1,228,720.00 1,519,592.00 1,923,551.20 2,490,406.32 

 
 
5.10 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปี 1.5 
ตาราง 5.10 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 6,642,000. 9,963,000.00 15,129,000.00 22,509,000.00 74,538,000.00 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 3,541,360.00 5,171,040.00 7,572,905.00 11,431,185.00 66,030,780.00 
ก าไรขั้นต้น 3,100,640.00 4,791,960.00 7,556,095.00 11,077,815.00 8,507,220.00 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ้่ายก่อนด าเนินงาน 2,916,790.00 - - - - 
หกั-ค่าใชจ้่ายในการบริหาร 1,951,000.00 2,050,000.00 2,193,250.00 2,302,225.00 2,416,161.25 
หกั-ค่าใชจ้่ายการตลาด 1,015,200.00 1,228,720.00 1,519,592.00 1,923,551.20 2,490,406.32 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 206,758.00 206,758.00 206,758.00 206,758.00 206,758.00 
รวมค่าใชจ้่ายจากการด าเนินงาน 6,089,748.00 3,485,478.00 3,919,600.00 4,432,534.20 5,113,325.57 
ก าไรจากการด าเนินการ (2,989,108.00) 1,306,482.00 3,636,495.00 6,645,280.80 3,393,894.43 
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นติิบุคคล  (2,989,108.00) 1,306,482.00 3,636,495.00 6,645,280.80 3,393,894.43 
ภาษ ี
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% (597,821.60) 261,296.40 727,299.00 1,329,056.16 678,778.89 
ก าไรสุทธ ิ (2,391,286.40) 1,045,185.60 2,909,196.00 5,316,224.64 2,715,115.54 
หกั-เงินปันผลจ่าย - - - 3,721,357.25 1,900,580.88 
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ตาราง 5.10 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล (2,391,286.40) 1,045,185.60 2,909,196.00 1,594,867.39 814,534.66 
ก าไรสะสม (2,391,286.40) (1,346,100.80) 1,563,095.20 3,157,962.59 3,972,497.26 

 
 
5.11 ประมาณการแสดงฐานะการเงิน 
ตาราง  5.11 ประมาณการงบกาแสดงฐานะการเงินปีท่ี 1-5 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสด
ในธนาคาร 

12,083,210 9,843,332 11,012,250 14,002,129 15,616,180 16,016,322 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

0 55,350 138,375 264,450 452,025 1,073,175 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

12,083,210 9,898,682 11,150,625 14,266,579 16,068,205 17,089,497 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 1,033,790 1,033,790 1,033,790 1,033,790 1,033,790 1,033,790 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

1,883,000 1,883,000 1,883,000 1,883,000 1,883,000 1,883,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -206,758 -
413,516.00 

-
620,274.00 

-
827,032.00 

-1,033,790.00 

รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 

2,916,790 2,710,032 2,503,274 2,296,516 2,089,758 1,883,000 

รวมสินทรัพย์ 15,000,000 12,608,714 13,653,899 16,563,095 18,157,963 18,972,497 
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ตาราง  5.11 ประมาณการงบกาแสดงฐานะการเงินปีท่ี 1-5  (ต่อ) 
 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินหมุนเวียน
อ่ืน 

0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสิน
หมุนเวียน 

0 - - - - - 

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวียน
อ่ืน 

0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสินไม่
หมุนเวียน 

0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 0 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจ
จากรัฐบาล 

0 0 0 0 0 0 

ก าไรสะสม 0 -2,391,286 -1,346,101 1,563,095 3,157,963 3,972,497 
รวมส่วนของผูถื้อ
หุน้ 

10,000,000 7,608,714 8,653,899 11,563,095 13,157,963 13,972,497 

รวมหนีสิ้นและ
ส่วนของผู้ถือหุ้น 

10,000,000 7,608,714 8,653,899 11,563,095 13,157,963 13,972,497 
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5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตราราง 5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 -2,391,286 1,045,186 2,909,196 5,316,225 2,715,116 
ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหารและ
การขาย 

0 206,758 206,758 206,758 206,758 206,758 

เจา้หน้ีการคา้ 0 
     

ลูกหน้ีการคา้ 
      

สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

0 -55,350 -83,025 -126,075 -187,575 -621,150 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสด
จากการด าเนินงาน 

0 -      
2,239,878 

1,168,919 2,989,879 5,335,408 2,300,724 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 

1,033,790 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

1,883,000 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสด
จากการลงทุน 

2,916,790 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการ
กูย้มืธนาคาร 

0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการ
ออกหุน้ทุน 

15,000,000 0 0 0 0 0 

เงินสดจ่ายเงินตน้ 0 0 0 0 0 0 
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ตราราง 5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รวม กระแสเงินสด
จากการจัดหาเงิน 

15,000,000 0 0 0 -3,721,357 -1,900,581 

กระแสเงินสดสุทธิ 12,083,210 -       
2,239,878 

1,168,919 2,989,879 1,614,050 400,143 

กระแสเงินสดตน้
งวด 

0 12,083,210 9,843,332 11,012,250 14,002,129 15,616,180 

กระแสเงินสด
ปลายงวด 

12,083,210 9,843,332 11,012,250 14,002,129 15,616,180 16,016,322 

 
 
5.13 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการในระยะยาว จ าแนกรายปี ตามกรอบ
เวลา 5 ปี 

ผลตอบแทนส าหรับธุรกิจสารเคลือบไมท้นไฟ ภายใตแ้บรนด ์NTYP จะเปรียบเทียบ
เงินลงทุนกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุน ซ่ึงรายการผลตอบแทนแสดงใน ตาราง 5.13 
 
ตาราง 5.13 ผลวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 5 ปี 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of 
Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 

36.00% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net 
Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

14,318,313  

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : 
IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ
แต่ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

43.50% 
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ตาราง 5.13 ผลวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 5 ปี (ต่อ) 
 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมด 

3 ปี 3 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่า
ปัจจุบนั 

3 ปี 7 เดือน 
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บทที่ 6 
การจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

การด าเนินธุรกิจสามารถเกิดโอกาสท่ีจะเกิดความผิดพาดและความเสียหายต่อแบรนด์ 
ซ่ึงอาจจะเป็นเหตุการณ์ท่ีไม่พึงประสงค์ หรือเป็นการกระท าท่ีเกิดขึ้ นภายใต้สถานการณ์ท่ีไม่
แน่นอน ซ่ึงอาจจะเกิดขึ้นในอนาคตและส่งผลกระทบกบังาน ท าใหเ้กิดปัญหาหรือไม่สามารถท าให้
ส าเร็จได ้ ดงันั้น NTYP จ าเป็นตอ้งคาดการณ์ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นในอนาคตและบริหารความ
เส่ียง เพื่อช่วยใหอ้งคก์รลดมูลเหตุ แต่ละโอกาศท่ีจะเกิดความเสียหายในอนาคต โดยค านึงถึงการบะ
ลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายและภาพลกัษณ์ขององคก์รเป็นหลกั 

 
 

6.1 ความเส่ียงด้านกลยุทธ์ 
                    ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์สารเคลือบไมมี้ความหลากหลาย รวมไปถึงความคาดหวงัต่อสินคา้
ของผูบ้ริโภคทีงสูงขึ้น บริษทัจ าเป็นตอ้งพฒันากลยทุธ์ใหม่ๆ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุดและตอ้งสร้างตวัตนของแบรนด์ให้ชดัเจนสร้างความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง
เพื่อการเจริญเติบโตของบริษทัท่ีย ัง่ยนืโดยสรุปความเส่ียงทางดา้นกลยทุธ์ท่ีส าคญัดงัน้ี 

     
6.1.1 การแข่งขันในตลาด  
เน่ืองจากแต่ละแบรนด์มีการแข่งขนัดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีคุณสมบติัท่ีแต่งต่างกนัออกไป

เพื่อดึงดูดความสนใจให้กบัผูบ้ริโภค และสร้าง Brand Awareness เพื่อสร้างความตระหนกัรู้ให้กบั
บริษทั โดยแต่ละบริษทัจะใชน้วตักรรมหรือเทคโนโลยีใหม่ๆน ามาใช้เพื่อสร้างความแข็งแกร่งใน
ตลาด 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- พฒันาสินคา้อย่างต่อเน่ืองโดยยึดความตอ้งการน ามาใชง้านของผูบ้ริโภคเป็นหลกั 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ 
- ปรับกลยุทธ์ทางดา้นราคาและโปรโมชัน่ให้สามารถรับมือกบักลยทุธ์ของคู่แข่งได้

อยา่งทนัท่วงที 
- ใชช่้องทางส่ือผา่นทาง Digital l & Social Media เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 
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- ค้นหานวัตกรรมหรือเทคโนโลยีใหม่ๆเพื่อน ามาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เ กิด
ความกา้วหนา้ดา้นผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 
       6.1.2 ผลติภัณฑ์ไม่ตรงตามความต้องการของลูกค้า 

ความตอ้งการของลูกคา้อาจเปล่ียนแปลงซ่ึงเป็นผลจากปัจจยัอ่ืนๆ บริษทัตอ้งมีแนวทาง
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดเทคโนโลยีก่อสร้าง 
ตลาดแรงงานท่ีเปล่ียนไปและความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มต่างๆท่ีแตกต่างและเปล่ียนไป เพื่อให้
มัน่ใจวา่ผลิตภณัฑใ์หม่สามารถอยูใ่นสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงได ้ 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- จดัแผนกท่ีรับผิดชอบในด้านการส ารวจตลาดเพื่อดูแนวโน้มความต้องการของ

ตลาดเพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ขกบัผลิตภณัฑ ์
- สร้าง Application NTYP Smart ให้กบั ผูบ้ริโภค ผูแ้ทนจ าหน่าย ผูรั้บเหมา และน า

เทคโนโลยี AI Chat Bot มาใชใ้นการตอบค าถามในโครงการ Who service เพื่อใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค
ใหไ้ดม้ากท่ีสุดเพื่อเขา้ใจความตอ้งการและปัญหาท่ีเกิดขึ้น 

- พฒันาแผนผลิตภณัฑโ์ดยนวตักรรมใหม่ เพื่อน ามาวางแผนกลยทุธ์  
 

6.1.3 ความเส่ียงด้านทรัพยากรบุคคล 
                  การพฒันาบุคลากร การสรรหาพนกังานท่ีมีคุณภาพ ส าหรับบริหารความเส่ียงในการสรร
หาปละรักษาบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถบริษทัต้องตระหนักถึงความส าคัญของบุคลากร 
เพื่อใหอ้งคก์รขบัเคล่ือยอยา่งมีคุณภาพและยัง่ยนื 

       แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- วางแผนการสรรหาบุคลากรให้เหมาะสมกับต าแหน่งงาน มุ ้งเน้นการดูแล

บุคลากร  
- จดัการอบรมเพื่อพฒันาและสร้างความพร้อมใหก้บัพนกังาน 
- ส ารวจค่าตอบแทนและสวสัด์ิการของบริษทั กบัตลาดภายนอกเพื่อน าขอ้มูลมา

ปรุงนโยบายโครงสร้างเงินเดือนในบริษทั 
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       6.1.4 ความเส่ียงด้านเศรษฐกจิถดถอย 
                    บริษทัตอ้งเตรียมแผนส าหรับรับมือปัญหาเศรษฐกิจท่ีถดถอยเพราะอาจส่งผลกระทบ
กบัยอดขายของบริษทั ใหย้อดขายเป็นไปตามแผนท่ีตั้งไวภ้ายใตส้ถานการณ์และภาวะเศรษฐกิจ เพื่อ
ลดความเส่ียงและผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอย 
 

        แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ฝ่ายบริหารคาดการณ์โอกาสท่ีจะเกิดขึ้น และพิจารณากลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อ

ส่งเสริมการขาย ก าหนดโปรโมชั่นท่ีพิจารณาแยกตามช่องทางการจ าหน่าย
เพื่อใหก้ารตลาดสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

6.2 ความเส่ียงด้านการเงิน 
                    ความผนัผวนของราคาปัจจยัการผลิต ความผนัผวนของอตัราแลกเปล่ียน เป็นความเส่ียง
ดา้นการเงินท่ีส่งผลกบับริษทั บริษทัจ าเป็นตอ้งค านึงถึงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้น โดยมีประเด็น
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี  
 
                    6.2.1 ความเส่ียงต้นทุนการผลติ 
                   ถึงแมว้่าบริษทัจะสั่งผลิตโดยโรงงานรับจา้งผลิตแต่ตน้ทุนการผลิตอาจมีความผนัผวน 
ซ่ึงเป็นสาเหตุของราคาตน้ทุนผลิตภณัฑ์สูงขึ้นดังนั้นเพื่อให้บริษทับรรลุเป้าหมายในการด าเนิน
ธุรกิจ ตอ้งตระหนกัถึงความเส่ียงดงักล่าว เพื่อน ามาบริหารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

       แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- วางแผนจดัหาแหล่งวตัถุดิบเพิ่มเติมเพื่อเขา้ถึงแหล่งวตัถุดิบท่ีมีราคาต ่า เม่ือเกิด

การผนัผวนของราคาวตัถุดิบสามารถน ามาใชท้ดแทนจากแหล่งวตัถุดิบเดิมได ้
- วางแผนการสั่งผลิตสินคา้แต่ละรอบให้เหมาะสม เพื่อเป็นการประหยดัต่อ

ขนาด ซ่ึงเป็นตน้ทุนเฉล่ียท่ีต ่าลงและเป็นตน้เหตุท่ีเหมาะสมเพื่อชดเชยความ
ผนัผวนท่ีเกิดขึ้น 
 
 

6.3 ความเส่ียงด้านปฏิบัติการ 
                    ความเส่ียงท่ีเกิดจากกระบวนการด าเนินงาน และปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ ท่ีอาจจะส่งผล
กระทบต่อบริษทั  
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                    6.3.1 ความเส่ียงสินค้าที่ไม่ได้ตามมาตรฐานของบริษัท 
                  คุณภาพของสินคา้เป็นส่ิงท่ีส าคญัเพราะเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้จะเลือกซ้ือสินคา้จากบริษทั แต่
ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นได้คือคุณภาพของผลิตภณัฑ์ไม่เป็นไปตามมาตรฐานของบริษทั บริษทั
ตอ้งตระหนกัถึงปัญหาดงักล่าวเพื่อลดโอกาสท่ีจะเกิดขึ้น 

       แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- พฒันาบุคลากรให้มีความช านาณในการด าเนินการผลิต เขา้ใจวตัถุดิบ และมีความ

ช านาญดา้นสารเคลือบ สามารถติต่อส่ือสารกบัโรงงานผลิตและตรวจสอบมาตราฐานของผลิตภณัฑ์ 
- ติดตามสินค้าท่ีเกิดปัญหาและน ามาปรับปรุงแก้ไขและพัฒนาคุณภาพอย่าง

สม ่าเสมอ 
                    

6.3.2 ความเส่ียงการแพร่ระบาดโควิด Covid-19 
                      เน่ืองจากปัญหา Covid-19 ท าใหเ้กิดผลกระทบต่างๆ เช่นการแพร่ระบาด ในบริษทั ซ่ึง
อาจจะท าให้เกิดปัญหาล่าช้าเน่ืองจากบุคคลากรไม่เพียงพอ ผลกระทบในดา้น Logistic ท าให้การ
ขนส่งมีปัญหาไม่สามารถด าเนินการได้ตามปกติ บริษัทจ าเป็นต้องบริหารความเส่ียงอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

        แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- มีมาตรการป้องกันในส านักงานอย่างเคร่งครัดเพื่อลดโอกาสการติดกันระหว่าง

บุคลากร 
- ติดตามสถานการณ์โควิด-19 อยา่งใกลชิ้ด 
- วางแผนตุนสินค้าเพื่อขนส่งในสถานการณ์โควิดเพื่อป้องกันสถาณการณ์ การ

ขนส่งสินคา้ท่ีล่าชา้ 
 
 

6.4 ความเส่ียงด้านการปฏิบัติตามกฎหมายข้อบังคับและข้อก าหนดต่างๆ 
                     
        6.4.1 ความเส่ียงการปฏิบัติตามกฎหมายข้อบังคับและข้อก าหนดต่างๆ 
                    ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นจากการเปล่ียนแปลงขอ้ก าหนด กฎหมายและระเบียบวิธี
ปฏิบติั ท่ีเก่ียวขอ้งกับการประเมิณบริษทั ด าเนินธุรกิจตามกฎหมายและระเบียบข้อปฏิบัติอย่าง
ถูกตอ้ง เช่น ดา้นการดูแลองคก์ร ดา้นสิทธิมนุษยชน  ดา้นส่ิงแวดลอ้ม และดา้นผูบ้ริโภค 
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 แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- มอบหมายงานให้ผูช้  านาญดา้นกฎหมายดูแลรับผิดชอบความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้น

ดา้นกฎหมาย สามารถติดตามขอ้ก าหนดให้กบับริษทั สามารถให้ค  าแนะน าได้
อยา่งครบถว้น และติดตามความคืบหนา้อยา่งสม ่าเสมอ 
 

                     6.4.2 ความรับทางการค้ากบั OEM 
                    ความเส่ียงความรับจากการคา้เช่นสูตรของผลิตภัณฑ์เพื่อไม่ให้ OEM น าสูตรไปใช้
ประโยชน ์เน่ืองจากเป็นความรับท่ีส าคญัท่ีสร้างความแตกต่างระหวา่งแบรนด์มิสามารน าไปเผยแพร่
ได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าสัญญารักษาความรับทางธุรกิจกบั OEM หากมีการเผยแพร่ บริษทั NTYP 

สามารถฟ้องร้องไดต้ามกฎหมาย 

 
 
6.5 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 

  ความเร่งด่วนนอ้ย              ระยะสั้น 
  ความเร่งด่วนปานกลาง      ระยะกลาง มากกวา่ 1 ปี และไม่เกิน 3 ปี 
  ความเร่งด่วนมาก               ระยะยาว มากกวา่ 3 ปี 

 
ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแกไ้ข 
สูง ต ่า นอ้ย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านกลยุทธ์ 
การแข่งขนัในตลาด      พฒันาสินคา้อยา่งต่อเน่ืองโดย

ยดึความตอ้งการน ามาใชง้าน
ของผูบ้ริโภคเป็นหลกั เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแกไ้ข 
สูง ต ่า นอ้ย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการเงิน 
ผลิตภณัฑไ์ม่ตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

     จดัแผนกท่ีรับผิดชอบในดา้น
การส ารวจตลาดเพื่อดู
แนวโนม้ความตอ้งการของ
ตลาดเพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ข
กบัผลิตภณัฑ ์

ความเส่ียงดา้นทรัพยากร
บุคคล 

     วางแผนการสรรหาบุคลากร
ใหเ้หมาะสมกบัต าแหน่งงาน 
มุง้เนน้การดูแลบุคลากร 

ความเส่ียงดา้นเศรษฐกิจ
ถดถอย 

     ฝ่ายบริหารคาดการณ์โอกาสท่ี
จะเกิดขึ้น และพิจารณากล
ยทุธ์ทางการตลาดเพื่อส่งเสริม
การขาย ก าหนดโปรโมชัน่ท่ี
พิจารณาแยกตามช่องทางการ
จ าหน่ายเพื่อใหก้ารตลาด
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแกไ้ข 
สูง ต ่า นอ้ย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติตามกฎหมายข้อบังคับและข้อก าหนดต่างๆ 
ความเส่ียงตน้ทุนการผลิต      วางแผนจดัหาแหล่งวตัถุดิบ

เพิ่มเติมเพื่อเขา้ถึงแหล่ง
วตัถุดิบท่ีมีราคาต ่า เม่ือเกิด
การผนัผวนของราคาวตัถุดิบ
สามารถน ามาใชท้ดแทนจาก
แหล่งวตัถุดิบเดิมได ้

ความเส่ียงด้านปฏิบัติการ 
ความเส่ียงสินคา้ท่ีไม่ไดต้าม
มาตรฐานของบริษทั 

     พฒันาบุคลากรใหมี้ความช า
นาณในการด าเนินการผลิต 
เขา้ใจวตัถุดิบ และมีความ
ช านาญดา้นสารเคลือบ 
สามารถติต่อส่ือสารกบั
โรงงานผลิตและตรวจสอบ
มาตราฐานของผลิตภณัฑ ์

ความเส่ียงการแพร่ระบาดโค
วิด Covid-19 

     มีมาตรการป้องกนัใน
ส านกังานอยา่งเคร่งครัดเพื่อ
ลดโอกาสการติดกนัระหวา่ง

บุคลากร 
และติดตามสถานการณ์โควิด-

19 อยา่งใกลชิ้ด 
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ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแกไ้ข 
สูง ต ่า นอ้ย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติตามกฎหมายข้อบังคับและข้อก าหนดต่างๆ 
ความเส่ียงการปฏิบติัตาม
กฎหมายขอ้บงัคบัและ
ขอ้ก าหนดต่างๆ 

     มอบหมายงานใหผู้ช้  านาญดา้น
กฎหมายดูแลรับผิดชอบความ
เส่ียงท่ีจะเกิดขึ้นดา้นกฎหมาย 
สามารถติดตามขอ้ก าหนด
ใหก้บับริษทั สามารถให้
ค  าแนะน าไดอ้ยา่งครบถว้น 
และติดตามความคืบหนา้อยา่ง
สม ่าเสมอ 

ความรับทางการคา้กบั OEM      ท าสัญญารักษาความรับทาง
ธุรกิจกบั OEM 
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ภาคผนวก ก 
ค าถามที่ใช้เกบ็ข้อมูลส าหรับผู้ที่ใช้งานสารเคลือบไม้ประเภทโพลยีูรีเทน 

 
 

โครงงานวิจยัเร่ือง “แผนธุรกิจสารเคลือบไมท้นไฟภายใตแ้บรนด ์NTYP” เพื่อน าขอ้มูลไป
วิเคราะห์และคิดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัแบรนด ์ตอบโจทยต์รงเป้าหมายและท าใหป้ระสบผลส าเร็จ 
แบบค าถามท่ีใช้ในการส ารวจผู้ท่ีใช้งานสารเคลือบไม้และมีประสบการณ์ในการซ้ือสารเคลือบไม้
ประเภทโพลียูรีเทนโดยสุ่มอายุจ านวณ 100 คน 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าอธิบายกรุณา / ลงใน      ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
ส่วนท่ี 1 รูปแบบการด าเนินธุรกจิสารเคลือบไม้ทนไฟในด้านการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภค โดยผู้บริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือสารเคลือบไม้ 
(เพื่อใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในหวัขอ้ท่ี 2.3.2) 

1. เพศ 
ชาย                               หญิง                       อ่ืนๆโปรดระบุ…………………….. 

2. อาย ุ  
ต ่ากวา่ 20 ปี         
21-37    ปี            
38-53    ปี 
54-72    ปี 
มากกวา่ 72 ปี 

3. สถานภาพ 
โสด                             สมรส                          หมา้ย/อยา่ร้าง            

4. ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี          ปริญญาตรี          ปริญญาโท         ปริญญาเอก         
อ่ืนๆ………………… 
 

5. รายไดส่้วนตวัต่อเดือน (บาท)  
ต ่ากวา่ 18,000                      18,001-23,000                      23,001-28,000           
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28,001-33,000                     33,001-38,000                      38,001- 43,000 
43,001-48,000                  48,001-53,000                       53,001 ขึ้นไป 

6. อาชีพ 
ราชการ                                             พนกังานรัฐวิสาหกิจ                                         
พนกังานบริษทั 
คา้ขาย/ประกอบกิจการส่วนตวั         อ่ืนๆ………………. 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจัยท่ีผู้บริโภคค านึงถึงเม่ือใช้ผลติภัณฑ์สารเคลือบไม้ 
 2.1 ด้านผลติภัณฑ์ 
       2.1.1 หากท่านตอ้งการเลือกซ้ือสารเคลือบไมไ้ปใชก้บังานของท่านอะไรเป็นปัจจยัท่ีท า
ใหท้่านเลือกผลิตภณัฑน์ั้นๆ (สามารถตอบไดม้ากกวา่1 ขอ้) (เพื่อน าไปใชก้ าหนดคุณภาพพื้นฐาน
ของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุดในหวัขอ้ น าค าตอบไปใชใ้นส่วนของผลิตภณัฑ ์2.4.1) 
  ความทนทาน/การยดึเกาะท่ีดีไม่หลุดลอกง่าย 
  ความใสของเน้ือฟิลม์ไม่บดบงัสีจริงของไม ้
  ป้องกนั UV หรือแสงแดด 
  มีความปลอดภยั 
  กล่ิน 
  บรรจุภณัฑ ์
  อ่ืนๆโปรดระบุ…………………… 
 
       2.1.2 ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑส์ารเคลือบไม ้(เพื่อน าไปใชใ้นการวิเคราะห์กลยทุธ์
ของผลิตภณัฑ ์ให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในหวัขอ้ 2.4.1) 
  1 คร้ัง/สัปดาห์                1 คร้ัง/เดือน                   2-3 คร้ัง/เดือน                   
  ทุก 2-3 เดือน             ทุก 4-6 เดือน                 ปีละ 1 คร้ัง 
       2.1.3 ท่านมีความตอ้งการใชบ้รรจุภณัฑแ์บบใด (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดบรรจุภณัฑ์
ของผลิตภณัฑ ์ให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในหวัขอ้ 2.4.1) 
  ถงั              แกลลอน                ขวด                กระป๋อง                 อ่ืนๆ 
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      2.1.4 ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรหากมีการพฒันาสารเคลือบไมใ้หมี้ความสามารถในการ
ทนไฟ 
(เพื่อใชป้ระเมินกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดการณ์วา่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ในหวัขอ้ท่ี 2.3.2 ) 
 ……………………………………………………………………………………………… 
 ……………………………………………………………………………………………… 
 ……………………………………………………………………………………………… 
     2.1.5 หากท่านจะตดัสินใจเปล่ียนการใชส้ารเคลือบไมคุ้ณสมบติัทัว่ไปท่ีมีตามทอ้งตลาด 
เป็นสารเคลือบไมอ้จัฉริยะท่ีมีคุณสมบติัในการทนไฟจะเป็นเพราะสาเหตุใด 
(เพื่อน าไปใชใ้นการท าการท าส่ือการตลาด ดึงดูดความสนใจใหลู้กคา้มาใชผ้ลิตภณัฑส์ารเคลือบไม้
ทนไฟ น าค าตอบไปใชใ้นส่วนของผลิตภณัฑ ์2.4.1 ส าหรับพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการผูบ้ริโภค) 

……………………………………………………………………………………………… 
 ……………………………………………………………………………………………… 
 ……………………………………………………………………………………………… 
      2.1.6 ท่านน าสารเคลือบไมไ้ปใชก้บังานอะไร (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์
ทางดา้นการตลาดเพื่อระบุกลุ่มหรือลกัษณะงานท่ีคาดวา่จะเป็นกลุ่มเป้าหมาย 2.4.1 ส าหรับพฒันา
ผลิตภณัฑเ์พื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการผูบ้ริโภค) 
  ท าเฟอร์นิเจอร์                             ใชใ้นงานก่อสร้าง                 งานตกแต่งภายใน
และภายนอก 
  ดูแลหรือคงสภาพเน้ือไม ้             อ่ืนๆ…………… 
2.2 ด้านราคา 
  2.2.1 ท่านยนิดีจ่ายโดยไม่ค  านึงถึงราคาหากผลิตภณัฑน์ั้นตอบโจทยค์วามตอ้งการ
ของท่าน (เพื่อประเมิณศกัยภาพของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถเขา้ถึงสินคา้ในราคานั้นๆได ้เพื่อ
น ามาใชใ้นหวัขอ้ 2.4.2 กลยุทธ์ทางดา้นราคา (Pricing Strategy) และหวัขอ้ 2.3.2 ในส่วนการยนิดี
จ่ายของลูกคา้)  
   ยนิดี        เน่ืองจาก……………………………………………………… 
   ไม่ยนิดี   เน่ืองจาก……………………………………………………… 
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        2.2.2 หากมีการจ าหน่ายสารเคลือบไมท้นไฟท่ีมีคุณภาพสูงสามารถดบัไฟไดด้ว้ย
ตวัเองและควนัไม่ท าใหเ้กิดอนัตรายท่านยินดีจ่ายในราคา (เพื่อประเมิณศกัยภาพของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถเขา้ถึงสินคา้ในราคานั้นๆได ้เพื่อน ามาใชใ้นหวัขอ้ 2.4.2 กลยุทธ์ทางดา้น
ราคา (Pricing Strategy)) 

ต ่ากวา่ 1,000   บาท 
1,001-2,000    บาท 
 2,001-3,000   บาท 
3,001-4,000    บาท 
4,001-5,000    บาท 
มากกวา่ 5,000 บาท 
 
 

2.3 ด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย  
  2.3.1. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์ารเคลือบไมจ้ากช่องทางไหนบ่อยท่ีสุด (เพื่อ
น าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และเนน้การส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายในหวัขอ้ 2.4.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย)  
   ช่องทางคา้ปลีก 
   ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) 
   Line official 
   Online shopping 
   อ่ืนๆ……………………………………. 
  2.3.2 โดยเฉล่ียแลว้ท่านเลือกซ้ือสารเคลือบไมเ้ม่ือใด (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนด
กลยทุธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โปรโมชัน่ ใหต้รงกบัเวลาของกลุ่มเป้าหมาย ใน
หวัขอ้ 2.4.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) 
   เม่ือสารเคลือบไมท่ี้ใชอ้ยูห่มดแลว้เท่านั้น             เม่ือตอ้งเร่ิมงานไมใ้น
ทุกๆคร้ัง 
   เม่ือไม่พอใจกบัสารเคลือบไมท่ี้มีอยู ่เน่ืองจาก เช่น เส่ือมสภาพ แหง้ 
เปล่ียนสี อ่ืนๆ 
   อ่ืนๆ………………… 
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2.4 ด้านส่งเสริมการตลาด 
 2.4.1.  อะไรคือตวัแปรส าคญัท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้แบรนดน์ั้นๆ 

เม่ือใด (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด โดยดูตวัแปรส าคญัในการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค เพื่อใชอ้า้งอิงในหัวขอ้ 2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย) 

   โฆษณา                      เม่ือมีคนใกลต้วัใช ้เช่น เพื่อน ครอบครัว ญาติ คน
รู้จกั 
   Influencer                  ความนิยมตามเทรนด ์            
 อ่ืนๆ………………… 
 
  2.4.2.  Influencer ท่านใดท่ีท่านคิดวา่เหมาะกบัผลิตภณัฑป์ระเภทสารเคลือบเม่ือใด 
(เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเลือกผูท้รงอิทธิพลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในหวัขอ้ 2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ) 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
  2.4.3. ท่านคิดวา่โปรโมชัน่มีความจ าเป็นต่อการตดัสินใจซ้ือมากกวา่คุณสมบติัท่ี
ตอ้งการหรือไม่ (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยดูผลการตดัสินใจ
ซ้ือสารเคลือบไมจ้ากโปรโมชัน่ท่ีกลุ่มลูกคา้ช่ืนชอบ ในหัวขอ้ 2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริม
ทางการตลาดและงบประมาณ) 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
  2.3.4. ท่านคิดวา่ควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือทางดา้นใดเพื่อใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั
มากยิง่ขึ้น (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเลือกช่องทาง
ประชาสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อการรับสารและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในหวัขอ้ 2.6 แผนการ
ด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ) 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ข 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ผู้บริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์สารเคลือบ

ไม้ทนไฟ 
 
 

                     จากการเก็บขอ้มูลผูเ้ขา้ร่วมวิจยัโดยก าหนดว่าตอ้งเป็นผูมี้ประสบการณ์ทางดา้นสาร
เคลือบไม ้จ านวน 100 คน โดยไม่จ ากดัเพศ โดยใชแ้บบส ารวจออนไลน์ในการเก็บขอ้มูลกบัผูมี้
ประสบการณ์ในการใชง้านสารเคลือบทนไฟในช่วงเดือน พฤษภาคม-มิถุนายน เพื่อให้ไดข้อ้มูล
ส าหรับการวิเคราะห์แผนการตลาดดงัต่อไปน้ี 

1. ผลจากการสัมภาษณ์ผูมี้ประสบการณ์การใชส้ารเคลือบไมจ้ านวน 100 คน 
1.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

                     จากการสัมภาษณ์ผูมี้ประสบการณ์การใชส้ารเคลือบไมพ้บวา่ปัจจยัส าหรับการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑส์ารเคลือบไม ้3 อนัดบัคือ ความแขง็แรงทนทานไม่หลุดลอกง่ายทนทานต่อสภาพอากาศ 
ความใสของฟิลม์ท่ีไม่บดบงัสีของเน้ือไม ้และความปลอดภยัไม่เป็นอนัตรายต่อผูใ้ชง้าน ลกัษณะ
ของบะจุภณัฑผ์ูบ้ริโภคจะชอบใชเ้ป็นแบบแกลลอนเน่ืองจากใชง้านงานง่ายจุไดใ้นปริมาณท่ีก าลงัดี
ในการน าไปใชง้านเป็นบรรจุภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคมีความเคยชินในการใช้งานมีความแน่นหนาแขง็แรง
ทนทานนอกจากน้ียงัสามารถป้องกนัอากาศเขา้ท่ีเป็นตน้เหตุท าใหส้ารเคลือบเส่ือมคุณภาพ จาก
พฤติกรรมการบริโภคส่วนมาก มีความถ่ีในการซ้ือสารเคลือบไม ้ปีละ 1 คร้ัง ขึ้นอยูก่บัความจ าเป็น
ของแต่ละบุคคล จากการสอบถามเร่ืองการพฒันาสารเคลือบไมธ้รรมดาให้มีคุณสมบติัทนไฟ
ผูบ้ริโภค 100 % ใหค้วามเห็นตรงกนัวา่เห็นดว้ยกบัคุณสมบติัน้ีโดยใหเ้หตุผลวา่เพิ่มความปลอดภยั
ใหก้บัผูน้ าไปใชง้านเม่ือเทียบกบัสารเคลือบไมท้ัว่ไปท่ีเนน้เร่ืองความทนทานเป็นหลกั พบวา่สาร
เคลือบไมท้นไฟสามารถป้องกนการเกิดอคัคีภยัไดแ้ละท าใหส้บายใจมากยิง่ขึ้น งานท่ีน าไปใช้
ส่วนมากเป็นงานตกแต่งภายในและภายนอก รองลงมาเป็นงานท่ีใชใ้นการก่อสร้าง 

1.1.2 ดา้นราคา 
       ราคาของสารเคลือบไมมี้หลากหลาย จากแบบส ารวจพบวา่หากมีการจ าหน่ายสาร

เคลือบไมท่ี้มีคุณสมบติัทนไฟผูบ้ริโภคส่วนมากยนิดีจ่ายในราคา 2,001-3,000 บาท จากการ
สัมภาษณ์ผูบ้ริโภคใหเ้หตุผลวา่ โดยราคาของสารเคลือบปกติท่ีพบเจอราคาเร่ิมตน้ท่ี 800 บาท ถา้มี
คุณสมบติัในการทนไฟราคาจะสูงกวา่เป็นเร่ืองปกติและมีความยนิดีในการลงทุนซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มี
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คุณภาพสมกบัราคาท่ีจ่ายไปอยา่งเช่น คุณสมบติัทนไฟ และมีคุณสมบติัพื้นฐานของสารเคลือบไม้
ตามมาตรฐานเช่น ทนทานไม่หลุดลอกง่าย ป้องกนัแสงแดด และปลอดภยั 

1.1 ดา้นท าเลท่ีตั้งและช่องทางการจดัจ าหน่าย 
      ผูบ้ริโภคมกัเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากช่องทางท่ีง่ายและสามารถเปล่ียนเทียบความคุม้ค่าได้

นัน่คือช่องทางร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) อยา่งเช่น โฮมโปร, ไทยวสัดุ, Do Home, 
Global House, และ บุญถาวร โดยเฉล่ียแลว้ 60% ของผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้อนัใหม่ทนัทีหากไม่
พอใจกบัสารเคลือบท่ีมีอยู ่เช่น เส่ือมสภาพ แหง้ หรือ เปล่ียนสี  
                     1.2 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
                    ตวัแปรส าคญัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือคือส่ือโฆษณาเน่ืองจากเขา้ถึงไดง้่ายเน้ือหา
สั้นกระชบั เช่น การโฆษณาผ่านทางโทรทศัน์ โดยมี Influencer เป็นผูรี้วิวสินคา้ผลิตภณัฑส์ารเคลือบ
ไมจ้ากการส ารวจผูบ้ริโภคจะรู้สึกเช่ือมากกวา่หากผูท่ี้รีวิวสินคา้เป็นผูเ้ช่ียวชาญและมีประสบการณ์
โดยตรง อยา่งเช่น ช่าง หรือผูรั้บเหมา ท่ีอยูก่บัง่านไมแ้ละช านาญเร่ืองงานไม ้ผูบ้ริโภคจะรู้สึกวา่ผูท่ี้
เช่ียวชาญดา้นงานไมต้อ้งเลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ดีดงันั้นผูบ้ริโภคจึงจะเปิดใจและใชต้าม  
โปรโมชัน่เป็นส่วนหน่ึงท่ีมีผลต่อความตดัสินใจซ้ือโดยโปรโมชัน่มีความแต่งต่างไปตามแต่ละ
บุคคล เช่น ลด 50%, ซ้ือ 1 แถม 1, หรือโปรส่งฟรี เน่ืองจากช่วยใหต้ดัสินใจไดง้่ายขึ้นท าใหผู้บ้ริโภค
รู้สึกคุม้ค่าคุม้ราคา โดยประชาสัมพนัธ์ส่ือผา่นทาง ทีวี, YouTube และTikTok ซ่ึงเป็นช่องทางส่ือท่ีมี
ความนิยมในปัจจุบนั 
ตาราง 7.1 ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 
ข้อมูลลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 

 
จ านวณ (คน) ร้อยละ 

 
เพศ 

ชาย 66 66 
หญิง 34 34 
รวม 100 100 

 
 

อายุ (ปี) 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0 0 
21-37 ปี 53 52.60 
38-53 ปี 23 23.7 
54-72 ปี 21 21.1 

มากกวา่ 72 ปี 3 2.6 
รวม 100 100 
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ตาราง 7.1 ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
 

ข้อมูลลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 
 

จ านวณ (คน) ร้อยละ 

 
สถานภาพทางครอบครัว 

โสด 57 56.8 
สมรส 35 35.1 
หยา่ร้าง 8 8.1 
รวม 100 100 

 
 

ระดับการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 40 40 
ปริญญาตรี 42 42 
ปริญญาโท 16 16 
ปริญญาเอก 2 2 

รวม 100 100 
 
 
 
 
 

อาชีพ 

ราชการ 14 14 
พนกังานรัฐวิชาหกิจ 0 0 
พนกังานบริษทั 27 27 

คา้ขาย/ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 

11 11 

ช่าง 31 31 
เกษตร 8 8 
รับจา้ง 5 5 
นกัศึกษา 3 3 
อ่ืนๆ 1 1 
รวม 100 100 
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ตาราง 7.1 ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (ต่อ) 
 

ข้อมูลลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 
 

จ านวณ (คน) ร้อยละ 

 
 
 
 

รายได้ 

ต ่ากวา่ 18,000 บาท/
เดือน 

15 15 

18,001-23,000 บาท/
เดือน 

31 31 

23,001-28,000 บาท/
เดือน 

21 21 

28,001-33,000 บาท/
เดือน 

7 7 

33,001-38,000 บาท/
เดือน 

10 10 

38,001-43,000 บาท/
เดือน 

5 5 

43,001-48,000 บาท/
เดือน 

3 3 

48,001-53,000 บาท/
เดือน 

5 5 

53,001 ขึ้นไป 3 3 
รวม 100 100 
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ตาราง 7.2 พฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกสารเคลือบไม  ้
 

พฤติกรรมและปัจจัยท่ีผู้บริโภคค านึงถึงในการเลือก
สารเคลือบไม้ 

 

จ านวณ (คน) ร้อยละ 

 
 
 

ปัจจัยท่ีท าให้ผู้บริโภค
เลือกซ้ือสารเคลือบไม้ 

ทนทาน ยดึเกาะดี 30 30 
ความใสของฟิลม์ 18 18 

ป้องกนัแสงแดด UV 14 14 
มีความปลอดภยั 21 21 

กล่ิน 11 11 
บรรจุภณัฑ ์ 4 4 
ไม่เจาะจง 2 2 
รวม 100 100 

 
 

ความถี่ในการเลือกซ้ือ
ผลติภัณฑ์สารเคลือบไม้ 

1 คร้ัง/สัปดาห์ 10 10 
1 คร้ัง/เดือน 21 21 
2-3 คร้ัง/เดือน 8 8 
ทุก 2-3 เดือน 7 7 
ทุก 4-6 เดือน 18 18 
ปีละ 1 คร้ัง 36 36 

รวม 100 100 
 
 

บรรจุภัณฑ์ 

ถงั 26 26 
แกลลอน 42 42 
ขวด 6 6 

กระป๋อง 26 26 
รวม 100 100 

การพัฒนาสารเคลือบไม้
ให้มีความสามารถในการ

ทนไฟ 

เห็นดว้ย 100 100 
ไม่เห็นดว้ย 0 0 

รวม 100 100 
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ตาราง 7.2 พฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกสารเคลือบไม ้(ต่อ) 
 

พฤติกรรมและปัจจัยท่ีผู้บริโภคค านึงถึงในการเลือก
สารเคลือบไม้ 

 

จ านวณ (คน) ร้อยละ 

 
การใช้สารเคลือบไม้

คุณสมบัติท่ัวไปท่ีมีตาม
ท้องตลาด เป็นสาร
เคลือบไม้อจัฉริยะท่ีมี
คุณสมบัติในการทนไฟ 

ปลอดภยัยิง่ขึ้น เน่ืองจาก
สามารถป้องกนัการเกิด

อคัคีภยั 

 
77 

 
77 

อยากรู้อยากลอง 13 13 
ไม่ระบุ 10 10 
รวม 100 100 

 
 
 

ประเภทงานท่ีน าสาร
เคลือบไม้ไปใช้งาน 

ท าเฟอร์นิเจอร์ 10 10 
ใชใ้นงานก่อสร้าง 30 30 

งานตกแตงภายในและ
ภายนอก 

40 40 

ดูแลหรือเพื่อคงสภาพเน้ือ
ไม ้

18 18 

น ามาท างานวิจยั 2 2 
รวม 100 100 
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ตาราง 7.3 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสารเคลือบไม ้
ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสารเคลือบไม้ จ านวณ (คน) ร้อยละ 

ยินดีจ่ายโดยไม่ค านึงถึง
ราคาหากผลติภัณฑ์นั้น
ตอบโจทย์ความต้องการ 

ยินด ี 86 86 
ไม่ยนิดี 14 14 
รวม 100 100 

 
 
ราคาท่ีผู้บริโภคยินดีท่ีจะ
จ่ายเพ่ือสารเคลือบไม้ทน

ไฟ 

ต ่ากวา่ 1,000 บาท 13 13 
1,001-2,000 บาท 13 13 
2,001-3,000 บาท 30 30 
3,001-4,000 บาท 40 40 
4,001-5,000 บาท 4 4 
มากกวา่ 5,000 บาท - - 

รวม 100 100 
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ตาราง 7.4 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์ารเคลือบไมด้า้นท าเลท่ีตั้งและ
ช่องทางจดัจ าหน่าย 
ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์สารเคลือบไม้

ด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางจัดจ าหน่าย 
จ านวณ (คน) ร้อยละ 

ช่องทางการเลือกซ้ือ
ผลติภัณฑ์สารเคลือบไม้ 

ช่องทางค้าปลกี 29 29 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
(Modern Trade 

35 35 

Line official 4 4 
Online shopping 29 29 
TV shopping 3 3 

รวม 100 100 
 
 
 

ระยะเวลาความต้องการ
ซ้ือผลติภัณฑ์สารเคลือบ

ไม้ 

เม่ือสารเคลือบไมท่ี้ใชอ้ยู่
หมดแลว้เท่านั้น 

18 18 

เม่ือตอ้งเร่ิมงานไมใ้น
ทุกๆคร้ัง 

22 22 

เม่ือไม่พอใจกบัสาร
เคลือบไมท่ี้มีอยู ่เช่น 

เส่ือมสภาพ แหง้ เปล่ียน
สี อ่ืนๆ 

60 60 

รวม 100 100 
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ตาราง 7.5 ขอ้มูลพฤติกรรมการส่งเสริมการตลาด 
ข้อมูลพฤติกรรมการส่งเสริมการตลาด  จ านวณ (คน) ร้อยละ 

 
 
 

ตัวแปรส าคัญท่ีท าให้
ท่านตัดสินใจซ้ือ 

โฆษณา  32 32 
เม่ือมีคนใกลต้วัใช ้
เช่น เพื่อน ครอบครัว 

ญาติคนรู้จกั 

 
29 29 

Influencer  24 24 
ความนิยมตามเทรนด์  10 10 
คุณลกัษณะตามการ

ใชง้าน 
 5 5 

รวม  100 100 
Influencer (ผู้มี

ช่ือเสียง/ มีอิทธิพล) 
เหมาะกบัการPromote
ผลติภัณฑ์ประเภทสาร

เคลือบไม้ 

ช่าง, ผูรั้บเหมา  45 45 
YouTuber  4 4 
ดารา  23 23 
ศิลปิน  17 17 
ไม่ระบุ  11 11 
รวม  100 100 

 
 

ประชาสัมพนัธ์ส่ือ 

Facebook  14 14 
YouTube  25 25 

ทีว ี  30 30 
วิทย ุ  11 11 

TikTok  20 20 
รวม  100 100 

Promotionมีผลกบั
การตัดสินใจซ้ือของ

ผู้บริโภค 

มี  100 100 
ไม่มี  0 0 
รวม  100 100 

 
 

 


